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A szolgáltatásinkubáció egyetemi fogadtatása
Dr. Prónay Szabolcs
A kutatás céljának és szerkezetének meghatározása
A Szegedi Tudományegyetemen 2009-óta olyan szolgáltatások fej-
lesztésén dolgoznak, melyek esetében mind a szolgáltatás nyújtói, mint az 
igénybevevői a Szegedi Tudományegyetem oktatói illetve kutatói. Az elmúlt 
közel két évben a szolgáltatásfejlesztési folyamatok arra a szintre jutottak el, 
hogy a korábbi tervek már valós szolgáltatáscsomagokként állnak elő. Ilyen 
típusú belső szolgáltatásinkubációra találunk nemzetközi gyakorlatot (jel-
lemzően Angliában), de a szolgáltatások körének kiterjedtségét és össze-
tettségét figyelembe véve kijelenthetjük, hogy hazánkban unikumról van 
szó, ami nemzetközi mércével mérve is releváns teljesítmény.
A szolgáltatásinkubáció eljutott arra a szintre, amikor már nem (első-
sorban) az jelent kihívást, hogy új szolgáltatáselemeket dolgozzunk ki, ha-
nem az, hogy az eddigi munka eredményeképpen előálló szolgáltatás kíná-
latot összhangba hozzuk az egyetemen belüli kereslettel.
Jelen kutatás célja ezt az összhangot megteremteni a kereslet és a kí-
nálat jellemzőinek feltárásával és ezek kapcsolódási pontjainak jellemzésé-
vel. Teszi mindezt a keresletre, annak igényeinek és attitűdjeinek feltárásá-
ra alapozottan. A kutatás célja az igények és a fejlesztett szolgáltatások össz-
hangjának megteremtése.  A tanulmány három főbb szerkezeti részre tago-
lódik. Az első az eddigi szolgáltatásfejlesztési tevékenység eredményekép-
pen előálló kínálati elemeket mutatja be tételesen, négy dimenzió mentén: 
a szolgáltatás jellemzői, a szolgáltatás ára, a szolgáltatás értékesíthetősége 
illetve a szolgáltatáshoz kapcsolódó kommunikáció lehetőségei. A második 
rész az egyetemi kereslet jellemzőit ismerteti, primer kutatási eredmények-
re támaszkodva. A harmadik rész az első két fejezet összekapcsolását szol-
gálja egy nóvumnak számító elemzési keret, az ún. „Marshall-mátrix” segít-
ségével, mely összeveti egymással a keresletet és a kínálatot, rámutat azok 
egyezési és különbözési pontjaira.
Az inkubáció során fejleszthető szolgáltatások feltárása
A szakmailag megalapozott szolgáltatásokat az egyetem kutatói, ok-
tatói és hallgatói közössége vegyesen szolgáltatja. Az egyetemen belülre 
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nyújtott szolgáltatások csak a belső meglévő táptalajból tudnak kinőni. A 
szolgáltatásuniverzum építésénél az egyetemen meglévő kompetenciákból 
indulunk ki, és azokat kiindulópontnak véve alakítunk ki megfontolásokat.
Az Angol-Amerikai Intézet szolgáltatásai: tanulságok és javaslatok
Az Angol-Amerikai Intézet fordítás-tolmácsolás szolgáltatásának az 
intézet feltárása szerint három iránya és megcélozható területe lehet: SZTE, 
egyéb közszféra, versenyszféra. Ezek közül a belső szolgáltatás építésére he-
lyezzük a hangsúlyt.
A szolgáltatásnál alapvetően megkülönböztetjük a következő területe-
ket:
• Tudományos szöveg fordítása
• Tudományos szöveg lektorálása
• Nem tudományos szöveg fordítása
• Nem tudományos szöveg lektorálása
• Tolmácsolás
Fontos a leendő szolgáltatás munkájában részt vevő munkatársak szak-
mai területeinek és kompetenciájának felmérése, így a hangsúlyos (hangsú-
lyozható) területek kialakítása és átlátása; feltérképezendő továbbá az in-
tézményen belüli lehetséges együttműködő partnerek listája is (pl. más 
nyelvi tanszékek, intézetek, Kommunikáció és Média Intézet, stb.).
Az Angol-Amerikai Intézet kollégái körében készített kérdőíves felmé-
résünket 12 fő töltötte ki. A 31-32-33. táblázatokban összegeztük ennek ered-
ményeit.
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A táblázatból jól látszik, hogy az intézet munkatársai, havi és heti 
rendszerességgel fordítanának időt a különböző fordítási és lektorálási fel-
adatokra. Absztrakt fordítására minden kitöltő tudna havonta egyszer időt 
fordítani, a kitöltők negyede heti rendszerességgel is. A közepes terjedel-
mű, jellemzően tudományos cikkeket a megkérdezettek 75%-a fordítana 
legalább havonta egyszer.
A 10 oldalnál rövidebb tudományos szövegek esetében kilencven szá-
zalék feletti azok aránya, akik havonta legalább egyszer vállalnának lekto-
rálási feladatot.
Kapacitás és hajlandóság a tolmácsolásra van legkevésbé, a kitöltők 
közel fele ugyan vállalna havonta legalább egyszer ilyen feladatot, viszont 
szintén közel fele soha nem vállalna. 
Míg a bölcsészettudományi területen mindenki vállalna fordítást, a 
többi felsorolt akadémiai tudományterületen elszórtan vállalnának. Ez a 
fajta hajlandóság az egyik legszűkebb keresztmetszete kínálat és a kereslet 
találkozásának. Bár egyéb kategóriát a kitöltők kétharmada megjelölte, ez 
nem elsődlegesen a belső szolgáltatásnál, hanem egy esetleges piacra való 
kilépésnél lesz fontos.
A kiöltők háromnegyede vállalna turizmussal kapcsolatos fordítást, 
egyharmaduk pedig jogtudományi és gazdaságtudományi területről szár-
mazó szöveget is fordítana. Földrajzi területről a kitöltők 17%-a fordítana, 
a többi területre vonatkozó hajlandóság pedig elvétve akad a kínálatban. 
















kezdeni, mivel a kínálati oldalon ezeken a területeken van a legnagyobb vál-
lalási hajlandóság.
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A mintából látszik, hogy a kitöltők több mint háromnegyede nincs 
megelégedve, több mint fele egyáltalán nincs megelégedve az egyetemi fi-
zetésével. Az ezt követő kérdésben rendkívül szembetűnően kilencven szá-
zalék feletti arányban igyekszenek külső forrásból, külön feladatok ellátásá-
val, egyetemen kívüli szakmai tevékenységgel kiegészíteni a jövedelmüket.
A kitöltők több mint fele úgy gondolja, hogy megfelelő ellentételezés 
mellett, nem illetve egyáltalán nem végeznének az oktatók külső szakmai 
tevékenységet. A kitöltők háromnegyede szívesen dolgozna egy egyetemen 
belül működő nyelvi centrumnak, és több mint 80%-uknak kimondottan 
tetszik egy ilyen központ ötlete.
A kitöltők legalább közepesen egyetértettek azzal, hogy heti 2-3 órát 
tudna egy ilyen központra fordítani.
A megfelelő táptalaj tehát adott a szolgáltatás beindításához, az emlí-
tett karokon kezdve és azoktól bővítve tovább. Tudományos cikkek fordítá-
sára és lektorálására a kínálati oldalon megjelenik a hajlandóság és a kapa-
citás.
PIM (Personal Information Management) – az egyetemi elit még 
hatékonyabb információkezelő környezetének megteremtése személyes 
konzultáció(k) segítségével.
A mindennapi munkánkhoz használt programokat elégséges szinten 
mindannyian ismerjük. Azonban rengeteg olyan kerülő utat, és nem haté-
kony eszközt használunk egy adott cél eléréséhez, amire létezik könnyű és 
egyszerű megoldás. Mivel nem ismerünk jobbat, és „így is működik”, ezért 
maradunk a saját megoldásainknál, hiszen arra, hogy a rengeteg informá-
ció között egy jobb utat keresgéljünk, nincs időnk.  Ez a szolgáltatás se-
gít a számítógép előtt végzett feladatok hatékonyabb kivitelezésében, az-
zal, hogy megmutatja a már kiforrott megoldásokat. Szűrők, címkék, gyors-
billentyűk, rendezési funkciók, testre szabottan paraméterezett programok 
és beállítások, speciális vágólapok stb. apró tippek, amik megkönnyítik és/
vagy meggyorsítják az információs környezetünk kezelését.
A mintaprojekt tapasztalatai
Az SZTE Tanulmányi és Információs Központban folyt PIM konzultá-
ciók alkalmával szerzett tapasztalatokat összegzem.
A konzultációk egy órás időtartamúak voltak, és pozitív visszajelzé-
sekkel zárultak. Az öt munkatárs közül mindenki egy darab konzultációt 
vett igénybe, ami kivétel nélkül mindenki számára kevés volt a személyes 
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visszajelzések alapján. Sok új funkciót, és információkezelési technikát is-
mertek meg a munkatársak azonban a szolgáltatásnyújtásnál figyelembe 
kell venni az alany korlátozott információ befogadó képességét, és az egy 
konzultációba besűríthető anyagot ehhez kell igazítani. Jellemzően egy 
egyórás konzultáció alatt három új funkciónál többet nem tudtak tartó-
san megjegyezni a munkatársak. A szolgáltatás felépítéséhez ezért a heti 
rendszerességű konzultációkat javasoljuk, ahol egyetlen terület (pl.: e-mail 
kezelés) mellett három, a munkatárs számára új funkció, azok bőséges be-
mutatása és magyarázata, valamint a téma általános körbejárása kerül elő-
térbe.
PIM területek, jól használható eszközök
• E-mail kezelés (Gmail, webes levelezés előnyei, levelek csoportosí-
tása, címkézése, csillagozás, stb.)
• Címjegyzék (mobilos, e-mailes címlisták)
• Határidőnapló (a Google Calendar óriási tevékenységszervező ere-
je, események, tennivalók, emlékeztetők, stb.)
• Tennivalók (to do listák)
• Jegyzetek (elektronikus post it-ek)
• Napló (online napló, Google Docs)
• Hírcsatornák (naprakész RSS feedek)
• Levelezőlisták, hírcsoportok (Gmail)
• Katalógusok (különböző gyűjtemények, könyv-, DVD, videó- kata-
lógusok számítógépes lehetőségei és megvalósítása)
A PIM-nél a konzulens vagy tréner, a személyes információkezelő felü-
letek közül az egyes területek kezelésének eszközeként többnyire a Google 
szolgáltatásait javasolja, ami nem igazodik mindig az egyéni preferenciák-
hoz. Tippek és trükkök jelleggel bontja ki a témát, és az általa ajánlott szol-
gáltatásoknak a legmélyebb szintjeit is ismeri. Azonban az egyéni prefe-
renciákhoz nehezen tud alkalmazkodni a konzultáció, és a munkatárs által 
használt megoldások jobb kihasználásában kevésbé tud hatékonyan fellép-
ni. Ezért a szolgáltatás fejlesztésére vonatkozóan a szolgáltatás univerzalitá-
sának növelése a személyes információs környezet lecserélése nélkül teheti 
a felhasználó munkáját hatékonyabbá.
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A szolgáltatást jelenleg mesterszakos hallgatók nyújtják, de a szolgál-
tatás mintázatait egyre jobban feltérképezve kialakítható egy tananyag is, 
mellyel minél több hallgató vonható be.
„Profkonf” (Oktatók-kutatók Konferencia Tudástranszfer Plat-
formja): Kollaboratív felület létrehozása, amely közös tudássá teszi az indi-
viduális konferenciatapasztalatokat, és segít a teljes oktató-kutató állomány 
konferencia-aktivitásának monitorozásában
Ennek a szolgáltatásnak a bevezetésében kulcsfontosságú, hogy mu-
tatóként felhasználják-e az oktatói minősítésnél, illetve milyen felsővezetői 
nyomás alakul ki a használatára. A javadalmazási rendszerrel való összekö-
tése tovább erősítheti a rendszert.
A Szegedi Tudományegyetemen minden nyilvántartott kutatóját az 
ETR-ből importálni lehet, és azonnal elérhetővé válik a rendszerben.
Minden oktató magának tartja nyilván a kutatási tevékenységét, így 
ezzel összekötve a konferencia részvételeket, és a publikációkat egy helyen 
lehet vezetni.
A platform létrehozása hasznos, ám ennek a térnek a megtöltése plusz 
teherként nehezedhet az oktatókra, amennyiben felső utasításra, kényszer 
miatt használják. Ugyanakkor a szolgáltatásnak viszonylag alacsony fenn-
tartási költségek mellett működhet, így egy bevezető szakaszban akár díj-
mentesen is nyújtható.
A konferenciák mellett akár minden tudományos kutatói tevékenység-
nek is adhat egy adatbázist, egy virtuális kollaboratív teret.
„Konfdiak” (Hallgatók és PhD-hallgatók Konferencia Tudás-
transzfer Platformja): A PhD hallgatók különleges szituációban vannak a 
Konfdiak, és a Profkonf szolgáltatást tekintve, hiszen a PhD-hallgatók kuta-
tási tevékenységeinek, konferenciatapasztalatainak mind a Konfdiak, mind 
a Profkonf platformon lehet helye. A Konfdiak esetében tehát célszerű kö-
zös pontokat kialakítani a Profkonf szolgáltatással, hogy ne kelljen dupli-
kálni az adatokat, esetleg duplán felvinni a PhD-hallgatóknak.
A Konfdiak esetében akárcsak a Profkonf-nál kritikus, hogy ne egy új 
rendszerként éljék meg a felhasználók, amit fenn kell tartani, hanem tudja-
nak belőle értékes információkat nyerni, és legyenek motiváltak a tér meg-
töltésére. Javasolt a beépítése az ETR-be, de megfontolandó bizonyos része-
inek összekötése közösségi oldalakkal (pl.: Feltöltött anyagokról lehetőség 
legyen értesítőt posztolni a hallgató Facebook falára).
Fő profilként a TDK és OTDK versenyeket lehet említeni, hiszen jel-




• A Profkonf rendszerből a Konfdiak-ot teljesen elérni. Bizonyos lát-
hatóságot visszafelé is adni (pl.: hallgatók megtekinthetik az okta-
tók tudományos publikációinak jegyzékét, ami publikusan is elér-
hető a kari honlapokon keresztül).
• A Konfdiak összekötése közösségi szájtokkal, akár beépített mo-
dulon keresztül.
• A Konfdiak anyagok alapján hallgató verseny indítása.
• Konfdiak funkció lehetne a konferencia- és tanulmányi verseny fi-
gyelése.
SEO (Search Engine Optimization) - olyan szolgáltatás, amely neve-
zetes szakmai műhelyek, versenyképes kutatócsoportok, „szegedikumként” 
művelt tudásterületek Webes felületeinek jobb nemzetközi megtalálható-
ságát, láthatóságát biztosítja
Az egyetem számára a legnagyobb megjelenési lehetőségeket az 
internet jelenti, a költségtakarékos megjelenés, kapcsolatépítés szempont-
jából.
A szolgáltatásra jellemző, hogy a piacon nagyon magas árak határoz-
zák meg. A versenyszférában egy SEO kampányszolgáltatás nehezen té-
rülne meg, bármilyen non-profit szervezetről legyen szó. A professzionális 
szolgáltatást azonban elérhető áron vehetnek igénybe az egyes egységek az 
egyetemi szakértőktől, hallgatóktól.
Megfontolások:
• Az egyetem saját bevételeit közvetlenül növelő egységek előtérbe 
helyezése. (Pl.: Hallgató jóléti szolgáltatások, Konferenciaszerve-
zés).
• A piac felé nyitott részegységek, egyetemi tulajdonú cégek, kap-
csolt spin-off vállalkozások esetén szintén rövidebb megtérüléssel 
lehet számolni.
Hallgatói E-portfolio rendszer - széles körben használatos, 
célraszabott CMS-rendszer, amely nemzetközi tapasztalatok alapján a diá-
kok tanulási és önálló szellemi tevékenységét csatornázó, rögzítő, tároló és 
rendező felületet kínál.
A hallgatói alkotómunka rögzítésére új eszközként szolgál. Azonban 
szintén felmerül a különálló rendszerként való megélés a hallgatók esetén. 
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A meglévő rendszerek részeként, vagy azokba integráltan nagyobb esélyek-
kel indulna. Akárcsak a Konfdiak, ez is külön figyelmet igényel a hallgatók-
tól, így itt is fontos a hallgató által látogatott felületekről való elérés.
Megfontolások:
• A CooSpace felületen dolgozat feltöltésére alkalmas színterekből, 
azok áttöltése az E-portfolio rendszerbe. Külön E-portfolio szintér 
létrehozása, ami nem kötődik félévhez.
• Legalább link elhelyezése az ETR, és a CooSpace rendszerekben 
(esetleg Konfdiak).
• Autentikáció ETR azonosítóval.
Bármely tanszék ill. szakmai műhely számára idegen nyelvű online 
szakfolyóirat-gondozást lehetővé tévő szerkesztőségi keretrendszer kifej-
lesztése
Szakfolyóirat gondozás
A szakfolyóirat gondozás már jól ismert szolgáltatás az akadémiai szfé-
rában. Ahol ez belső szolgáltatásként többet tud nyújtani a versenytársai-
nál, az a rugalmasság, amire hangsúlyt is kell fektetni a kommunikációnál 
is, illetve a személyes kapcsolatokon alapuló közös munka.
Infografikai fejlesztő és szolgáltató központ megalakítása, amely 
a tudományos közlemények és az oktatási anyagok vizuális megjelenítését 
emeli világszínvonalra.
Az infografikai szolgáltatás teljesen új még a versenyszférában is. Azon-
ban a tudományos publikációk szemléltető eszközeként, és a tananyagok ki-
egészítéseként rendkívül jól illik az egyetemi szolgáltatások közé. A Könyv-
tártudományi tanszék gondozásában már van infografikai kurzus, és az itt 
végző tehetséges hallgatók kiválasztásával a központnak is megvan az után-
pótlása. Az infografikai megoldások emelik a publikáció és az oktatási anya-
gok színvonalát, és elterjedésükkel igazi szegedikum alakítható ki mind az 
oktatást, mind a kutatást tekintve.
Megfontolások:
• Infografikai megoldásokkal fejlesztett oktatási anyagok és tudo-
mányos publikációk mintáinak közzététele az interneten.
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• A szolgáltatásról hirdetés kihelyezése az egyetemi honlapra 
(u-szeged.hu), illetve a kari honlapokra.
• A szolgáltatás elindítása tudományterületekre fókuszálva. A kez-
deti kapacitások figyelembe vételével érdemes egy karra koncent-
rálni, és fokozatosan karonként lépdelve kialakítani a szolgáltatás 
kubatúráját.
Felsőoktatás-stratégiai Hírlevél készítése, amely az egyetem-és kar-
vezetések számára a versenyterepnek tekintett felsőoktatás „világpiacának” 
legfrissebb fejleményeiről, az oktató-kutató gárdának pedig a state of art 
módszertani, didaktikai, szakmaszociológiai és más trendekről és diskur-
zusokról tudósít időszakosan.
Az egyetemen 2011 nyarán kerül bevezetésre az új vezetői információs 
rendszer. Ez belső információkat szolgáltat az egyetem vezetésének. Ezt a 
stratégiai eszközt kiegészítve külső információtömörítő szolgáltatással tel-
jesebb képet kapnának a vezetői döntéseik meghozatalához.
Ad hoc projektmenedzsment eszköz
A projektmenedzsment eszközökből nagyon sokfélét találunk a pia-
con. Nagy részük ingyenes, fapados megoldást, másik felük pedig túl komp-
lex, és nagyon drága nagyvállalati megoldást kínál. A versenyelőnyt itt is a 
testreszabhatóság adja, és az egyetemi specifikumokhoz való alakítás. Fő-
leg a pályázati projekteknél lehet alkalmas, de akár kisebb-nagyobb kutatá-
si projekteknél is potenciális eszköz lehet.
Megfontolások:
• Felsőoktatási sajátosságok belefoglalása.
• Felhő alapú megoldások, megoszthatóság, kollaboratív felület.
• Okostelefonokon is elérhető verzió készítése.
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A szolgáltatások árainak feltárása
Angol szaknyelvi szolgáltatások
Az oktatók között zajló kérdőíves felmérés eredményeit a 34. táblázat 
foglalja össze. A juttatás oszlopban az, az összeg szerepel, amiért az adott 
feladatot az oktatók átlagosan ellátnák (12. kitöltő alapján).
Az összegek az átlagos piaci ár alatt maradnak, és a szolgáltatás színvo-
naláért pedig az egyetem oktatói felelnek.
PIM (Personal Information Management)
A szolgáltatást hallgatók végzik, így az árképzést főként a kereslet ha-
tározza meg, a kínálat pedig kapacitásokkal ahhoz alakul.
„Profkonf” (Oktatók-kutatók Konferencia Tudástranszfer Platform-
ja)
A profkonf alacsony fenntartási költségei miatt az elterjedésig ingye-
nesen szolgáltatást helyezhetne kilátásba, és a szolgáltatás elterjedésével 
akár intézményi finanszírozásból, akár előfizetési rendszerrel. Ha az ország 
Feladat Juttatás (Ft)
1 oldal (kb. 2500 kar.) tudományos szöveg 
angolra fordítása 6111,111111
1 oldal (kb. 2500 kar.) tudományos szöveg 
angol nyelvű lektorálása 3288,888889
1 oldal (kb. 2500 kar.) nem tudományos 
szöveg angolra fordítása 5222,222222
1 oldal (kb. 2500 kar.) nem tudományos 
szöveg angol nyelvű lektorálása 2777,777778
1 órányi angol nyelvű tolmácsolás 8300
34. táblázat
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többi felsőoktatási intézménye is bevonásra kerül, akkor akár hirdetési felü-
letek értékesítéséből is várhat bevételt, a homogén célcsoport miatt.
„Konfdiak” (Hallgatók és PhD-hallgatók Konferencia Tudástranszfer 
Platformja)
A hallgatók felől nehezen nyerhet finanszírozást, leginkább csak intéz-
ményi finanszírozási keretek között vagy hirdetések értékesítésével.
SEO (Search Engine Optimization)
Igazi piaci potenciállal rendelkező szolgáltatás. Akár a kar, akár az 
egyetemi kötődésű intézmény is fizetne piaci árat a szolgáltatásért. A szol-
gáltatás pedig beindítható.
Hallgatói E-portfolio rendszer
Ennél a szolgáltatásnál is nagyon sok ingyenes alternatíva lehet. A már 
meglévő tanulmányi rendszerek lefedik az egyes területeit az e-portfolió-
nak. A szolgáltatás azonban nem jár nagy fenntartási költségekkel, és kísér-
leti elindítása is javasolt.
Idegen nyelvű online szakfolyóirat-gondozást lehetővé tévő  
szerkesztőségi keretrendszer
Ebben az esetben szintén kínálkozik lehetőség többféle árazási straté-
giára, akár ingyenes (vagy kezdetben ingyenes) árazással is.
Infografikai fejlesztő és szolgáltató központ megalakítása, amely 
a tudományos közlemények és az oktatási anyagok vizuális megjelenítését 
emeli világszínvonalra.
A tudományos cikk befektetett munkájához illetve egy oktatási anyag 
kialakításához szükséges munkájához viszonyítva az infografikus piacképes 
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órabére is megfizethetőnek tűnik. Azonban mivel a tananyag/tanóra fej-
lesztés anyagi vonzatai a (akár egy projektorról, akár nyomtatási költség-
ről van szó) az intézményt terhelik, ezért az infografikai megoldások okta-
tási anyagokhoz kapcsolódó részét intézményi finanszírozási keretek között 
kell megoldani. A tudományos publikációk infografikai támogatását pedig 
bele kell építeni a kutatói kultúrába.
Felsőoktatás-stratégiai Hírlevél
A felsőoktatási hírlevél összeállítóinál a hírlevél szolgáltatást ki kelle-
ne egészíteni személyes konzultációs lehetőséggel. A vezetők a személyes 
tanácsadás alkalmával jobban át tudják látni a trendeket, és értékesebb, át-
fogóbb információkat kaphatnak.
A hírlevél intézményi finanszírozás mellett valósulhatna meg.
Ad hoc projektmenedzsment eszköz
Sok felhasználót elérve nagyon alacsony áron értékesítve, vagy kezdeti 
intézményi támogatással elindítva.
A szolgáltatások értékesíthetőségének feltárása
Értékesítési oldalról a szervezeti kommunikációban megvalósuló lépé-
sek kulcsfontosságúak. A szolgáltatások elindulásával intézményi keretek 
között is meg kell valósulnia a szolgáltatások népszerűsítésének. Főleg az 
oktatás és a kutatás színvonalát növelő szolgáltatások esetén fontos az egye-
temi vezetés elvi támogatása.
A szolgáltatást nyújtók képesek a szolgáltatásokat rövid csatornákon 
értékesíteni. Az egyetemi polgárok többnyire egy kézfogásnyi távolságra áll-
nak egymástól. A mintaprojektek után a szolgáltatók akár közvetlen e-ma-
iles megkereséssel is elérhetik az oktatókat, mintaprojekteken bemutatva a 
szolgáltatást.
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A szolgáltatások értékesíthetőségének feltárása
Értékesítési oldalról a szervezeti kommunikációban megvalósuló lépé-
sek kulcsfontosságúak. A szolgáltatások elindulásával intézményi keretek 
között is meg kell valósulnia a szolgáltatások népszerűsítésének. Főleg az 
oktatás és a kutatás színvonalát növelő szolgáltatások esetén fontos az egye-
temi vezetés elvi támogatása.
A szolgáltatást nyújtók képesek a szolgáltatásokat rövid csatornákon 
értékesíteni. Az egyetemi polgárok többnyire egy kézfogásnyi távolságra áll-
nak egymástól. A mintaprojektek után a szolgáltatók akár közvetlen e-ma-
iles megkereséssel is elérhetik az oktatókat, mintaprojekteken bemutatva a 
szolgáltatást.
A szolgáltatások értékesíthetőségének feltárása
A szervezeten belüli ugyan csak a részegységek szintjén valósul meg 
valódi horizontális kommunikáció, de a hasznos információk gyorsan tud-
nak terjedni, és belülről a belső levelező listák is könnyen elérhetőek. Az 
szolgáltatásokat érintő egységes üzenetet a 6.1.3-as fejezetben fogalmaztuk 
meg. A belső szakemberek rugalmasságot, és nagyobb fokú bizalmat sugá-
roznak, főként az új, számukra addig ismeretlen szolgáltatások tekinteté-
ben.
Angol szaknyelvi szolgáltatások, SEO (Search Engine Optimization)
A szolgáltatást egységes márka és egységes szervezés alá vonva lehetne 
hatékonyan kommunikálni az egyetemi egységek felé és direkt megkeresés-
sel intézeti/szakcsoporti szintig lenyúlva.
PIM, „Profkonf”, „Konfdiak”, Hallgatói E-portfolio rendszer, 
Infografikai fejlesztő és szolgáltató központ
Ezen szolgáltatások tekintetében nehezíti a kommunikációt, hogy 
új szolgáltatásokról van szó. A kínálati oldalnak tehát világosan kell kom-
munikálni az általa hozzáadott értéket, nemzetközi példákkal, már 
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megvalósult sikeres projektetekkel, illetve a mintaprojektekkel kell szem-
léltetni a hasznosságát.
Idegen nyelvű online szakfolyóirat-gondozást lehetővé tévő szer-
kesztőségi keretrendszer
Az értékesíthetőség elsősorban online módon oldható meg. Online vá-
sárlás, online megrendelés útján. 
Felsőoktatás-stratégiai Hírlevél
Itt javasolt az első pár hónap szolgáltatását ingyenessé téve népszerűsí-
teni, és a visszajelzések alapján finomítva a szolgáltatást. Továbbá Felsőok-
tatás Stratégiai Trendkövetés/Tanácsadásként csomagolni, személyes kon-
zultációk lehetőségével.
Ad hoc projektmenedzsment eszköz
Sikeres pilot után akár online áruházak kínálatában való megjelenés-
ként, SZTE-s e-mail címmel pedig ingyenes próbaverziót elérhetővé tenni. 
Javasolt a weben megosztott videó készítése a használatáról, és szemléző 
cikk közzététele a rendszer működéséről a gyakorlatban.
Az igény dimenzióinak és a kereslet szegmenseinek feltárása, atti-
tűdvizsgálata
Az eddigiekben kifejtett szolgáltatási sajátosságok középpontjában az 
állt, hogy milyen teljesítményekre, milyen kínálati produktumokra képes a 
Szegedi Tudományegyetem. E kínálati elemekről általánosságban elmond-
ható, hogy igen széles vertikumban mozognak és egy-egy elemnek is igen 
sokféle konkrét megvalósítási formája értelmezhető. Az egyes szolgáltatá-
sok belső (illetve a későbbiekben külső) piacra kerülő formájának kialakí-
tásához összhangot kell teremtenünk a keresleti sajátosságokkal. A követ-
kezőkben a Szegedi Tudományegyetem oktatóinak és kutatóinak igényeit, 
74
attitűdjeit és az ezek által teremtett belső kereslet sajátosságait tekintjük át.
A keresleti tényezők meghatározásához egy belső, kvalitatív, primer 
kutatás szolgáltatott alapot, melynek során oktatókkal és kutatókkal készí-
tettek strukturált szakmai interjút. Az interjúk során arra keresték a választ, 
hogy mely szolgáltatásokat és milyen módon vesznek igénybe külső szolgál-
tatótól, illetve ezeket miként lehetne helyettesíteni belső szolgáltatásokkal, 
azaz általánosságban milyen igények állnak az SZTE és az SZBK oktatói és 
kutatói által képviselt szolgáltatási kereslet hátterében. A jelenlegi megál-
lapítások egy 50 elemű mintára támaszkodnak31. E tanulmánynak nem célja 
részletekbe menően ismertetni e kutatás eredményeit, melyek a „Szolgálta-
tások vizsgálata az SZTE-n és az SZBK-ban” című tanulmányban megtalál-
hatóak. Kifejezett célja azonban a szolgáltatásinkubációhoz kapcsolódó le-
hetőségek beazonosítása, a keresleti és kínálati viszonyok összevetése egy 
innovatív módszer (a Marshall-mátrix) segítségével. Ennek során természe-
tesen támaszkodik az említett kutatásra és annak eredményeire, így több 
ponton kapcsolódik a „Szolgáltatások vizsgálata az SZTE-n és az SZBK-ban” 
című projekthez.
Az igények és attitűdök feltárását öt lépésben fejtjük ki. A potenciális 
vásárlók tulajdonságainak ismertetését követően a szükséges szolgáltatáso-
kat, a fizetési hajlandóságot, az értékesíthetőség sajátosságait és végül az 
elérhetőség és lehetséges kommunikáció formáit tártuk fel az SZTE és SZBK 
oktatóinak illetve kutatóinak – mint potenciális fogyasztóknak – körében. A 
jellemzések alapjául a fent említett primer kutatás szolgál, melyet nemzet-
köz gyakorlatok, illetve marketing és fogyasztói magatartás tudományterü-
letek szakmai megállapításai alapján bővítünk.
A potenciális célcsoport igényeinek és attitűdjeinek meghatározása 
és a célpiac jellemzése
A kidolgozott szolgáltatásinkubációs csomag első körben egyetemhez 
kapcsolódó fogyasztókat céloz meg, az SZTE (és az SZBK) oktatói illetve ku-
tatóinak személyében. Az egyes szolgáltatások sikeres és fenntartható mű-
ködtetése esetén a potenciális vásárlók köre kiszélesíthető előbb más hazai 
31 Ez az adatfelvétel a „Szolgáltatások vizsgálata az SZTE-n és az SZBK-ban” című pro-
jektjének keretein belül zajlott, melyre vonatkozóan leíró jellegű adatelemzés készült. Je-
len tanulmány során ezeket – az egyébként szintén e tanulmánykötetben publikált – ered-
ményeket használjuk fel a szolgáltatásinkubációs lehetőségek feltárására. Az említett ku-
tatás és jelen tanulmány tehát hasonló primer alapokon nyugszik, azonban eltérő céllal 
ennek megfelelően különböző elemzési módszertannal és bizonyos tekintetben egymást 
átfedő, más tekintetben egymástól különböző eredményekkel rendelkezik.
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felsőoktatási intézményekre, később hazai üzleti szereplők részére, illetve 
egyes szolgáltatások esetében nemzetközi szervezetekre is. Jelen kutatás-
ban az elsőkörös érdekelteket vizsgáljuk meg alaposabban, a többi érintett-
re mindössze rövid utalásokat teszünk.
Szegmentálás
Az elsőkörös célpiac első ránézésre homogénnek tekinthető, hiszen ki-
zárólag felsőoktatásban (azon belül is az SZTE-n) tevékenykedő vásárló-
kat célzunk meg. E homogenitás azonban csak általánosságban igaz, hiszen 
tudomány területenként eltérő igényeket találunk. Az igények jellemzően 
egyéni szinten különböznek, de primer kutatásunk tapasztalatai arra utal-
nak, hogy alapvetően két csoportot elkülöníthetünk.
Az első csoportba az SZTE ÁOK, GYTK, MK, TTIK, illetve az SZBK ku-
tatói tartoznak bele. Rájuk jellemző, hogy olyan szolgáltatásokra tartanak 
igényt, melyek szoros értelemben véve természettudományi kutatáshoz 
kapcsolódnak. Ezek lehetnek laboratóriumi eszközökhöz kapcsolódóak 
(beszerzés, bérlés, szervízelés), illetve humán tőkéhez kapcsolódóak (spe-
ciális szaktudással bíró szakemberek, kutatási együttműködések).
A második csoportba az SZTE többi kara tartozik bele, ahol inkább tár-
sadalomtudományi kutatásokhoz és oktatáshoz kapcsolódó szolgáltatások-
ra van igény. Ehhez kapcsolódóan informatikai fejlesztésekhez, adatfeldol-
gozásokhoz, adatelemzésekhez kapcsolódó illetve idegen nyelvi szolgálta-
tásokra van igény.
Mindkét szegmensre jellemző, hogy üzleti, projektmenedzsmenthez 
és pályázatokhoz kapcsolódó szolgáltatásokra igényt tart. Összességében 
jellemző továbbá, hogy anyagi lehetőségeik korlátozottak, igyekeznek ol-
csón elérhető szolgáltatásokkal megoldani problémáikat.
Célpiac-választás
A szegmentálás során el tudtunk különíteni két csoportot, azonban 
a szükséges szolgáltatások összetettsége, illetve az egyes szegmensek nem 
megfelelő elkülönülése azt indokolja, hogy differenciált illetve koncentrált 
marketing megközelítés helyett egyéni technikát folytassunk (a tömegmar-
keting a piac sajátosságából adódóan szintén nem megfelelő választás).
Az egyéni marketing választása illeszkedik a kereslet sajátosságai-
hoz, ugyanis e szféra tudás-intenzív jellegéből fakadóan az egyes igények 
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többnyire egyedi megoldásokat és rugalmasságot igényelnek. Az egyedi 
marketing, mint targeting típus, sajátos megközelítést, konzultatív felfogást 
igényel, amire a későbbiekben még bővebben ki fogunk térni.
Pozícionálás
A pozícionáláshoz jelen esetben azt kell megvizsgálnunk, hogy milyen 
tulajdonságokkal rendelkezik a célpiac és azok szereplői, illetve e tulajdon-
ságokhoz hogyan tudjuk illeszteni az SZTE kínálatát.
E piac és e célcsoport jellemzői általánosságban a B2B piacok sajátos-
ságaihoz igazodnak, specifikusan az alábbi tulajdonságokkal rendelkeznek:
• A potenciális vásárlók magas hozzáadott értékű szellemi munkát 
végeznek.
• Szolgáltatásokra elsősorban e munkavégzéshez kapcsolódóan van 
szükségük.
• Az egyes szolgáltatások választásához (vásárlásához) kapcsolódó 
döntési szempontjuk középpontjában saját munkájuk hatékony-
ságának növelése áll.
• Tevékenységük innovatív jellegéből adódóan rugalmasságot és az 
új megoldások, fejlesztések követését igényelik a szolgáltató részé-
ről.
• A piacon nem egyéni, fogyasztói szinten jelennek meg, jellemzően 
központi vagy kari költségvetésen keresztül képesek finanszírozni 
beszerzéseiket, melyekre a legtöbb esetben a közbeszerzésekre vo-
natkozó szabályozások meghatározóak.
• Általában nem egyszeri, hanem állandó, folyamatos vagy rendsze-
resen ismétlődő beszerzésre van szükségük, ebből következően 
gyakran nagy volumenben tartanak igényt szolgáltatásra.
• A nagy volumen, a gyakori beszerzés és a rugalmasságra való igény 
egyaránt növeli a kétoldali kockázatérzetet e szolgáltatásokhoz 
kapcsolódóan.
• A magas kockázatból fakadóan a szolgáltatás nyújtója és igénybe-
vevője szempontjából egyaránt kiemelt szerepe van a bizalomnak, 
amelyhez gyakran személyes kapcsolat teremt alapot.
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• Tevékenységük jellemzően nemzetközi környezetben zajlik, kri-
tikusan fontos számukra az internacionális tudásáramlásban való 
részvétel.
• Tevékenységük innovativitásából és nemzetközi beágyazottságá-
ból adódóan munkájuk végzése magas szintű információs techno-
lógiai támogatást igényel.
• Ezeket a jellemzőket összevetve a kínálatot nyújtó intézmény sa-
játosságaival, megállapíthatjuk, hogy ezen igények kielégítésére 
megfelelő választás – sőt, a piacon megtalálható szolgáltatók jó ré-
szénél jobb választás – az igények belső kapacitásra támaszkodó 
kielégítése. Ezek alapján az SZTE a fenti célpiac igényeinek kialakí-
tására különösen alkalmas az alábbi tulajdonságai miatt:
• A szolgáltatást nyújtók magas hozzáadott értékű munkát végez-
nek, így tisztában vannak ennek sajátosságaival.
• A szolgáltatást nyújtók ugyanazon szférában (felsőoktatás) dol-
goznak, mint a szolgáltatás igénybevevői, így jól ismerik helyzetü-
ket, problémáikat.
• A szolgáltatás nyújtói is innovatív tevékenységet végeznek, így hoz-
zá vannak szokva az ehhez szükséges rugalmassághoz.
• A beszerzéshez kapcsolódó adminisztratív akadályok (közbeszer-
zés, központi- illetve kari költségvetés korlátja, speciális költség-
helyek, stb.) a szervezeten belük könnyebben leküzdhetőek, mint 
külső megrendelő esetében.
• A kétoldali kockázat csökkenthető, mivel ugyanazon szervezet al-
kalmazottai állnak a keresleti és a kínálati oldalon is.
• A személyes kapcsolatok gördülékenyebben menedzselhetőek a 
térbeli és szervezeti közelségből kifolyólag.
• A szolgáltatás nyújtói maguk is részesei a nemzetközi tudásáram-
lásnak, így tudatában vannak jelentőségének és tisztában vannak 
sajátosságaival.
• A szolgáltatást nyújtó intézmény magas szintű informatikai inf-
rastruktúrával rendelkezik, mely tartalmaz olyan – már kiépített 
– elemeket, amiket belső együttműködés esetén jól lehet kamatoz-
tatni (CooSpace, ETR, Modulo, stb.).
Mindezt összevetve megállapítható, hogy a pozícionálás központi ele-
me kell, hogy legyen az egyéni igények szem előtt tartása, a rugalmasság és a 
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szervezeten belül meglévő formális és informális kapcsolatok, valamint inf-
rastrukturális adottságok hatékony hasznosítása.
A szolgáltatásokat a „probléma megoldás” fogalma köré kell szervezni. 
E központi gondolathoz kapcsolódóan üzenet szintjén fontos, hogy az érde-
keltek felé világosan kommunikáljuk az alábbiakat:
„Az SZTE oktatóinak és kutatóinak sajátos problémáit leginkább ma-
guk az SZTE-n dolgozó kollégáik érzik át, ők elkötelezettek ezek megoldá-
sában, hiszen közös szervezeti siker mindannyiunk érdekét szolgálja. A már 
meglévő erőforrásokból, a közös szervezeti kultúrából illetve a területi és 
szervezeti közelségből adódóan e problémák leghatékonyabban szerveze-
ten belül oldhatóak meg belső szolgáltatások nyújtásával”.
Külső célpiacokban rejlő potenciál
Amennyiben belső fogyasztók számára a kialakuló szolgáltatások meg-
felelően értékesíthetőek, illetve e szolgáltatások fenntarthatóak, úgy a ké-
sőbbiekben érdemes külső (SZTE-n kívüli) piacra is értékesíteni ezeket. Az 
egyes külső piacok részletes jellemzése nem tárgya jelen kutatásnak – azok 
elemzéséhez újabb, külső piackutatásra lenne szükség. A stratégiai terve-
zés támogatásához azonban érdemes említést tenni a bennük rejlő poten-
ciálról.
A SZTE kereteit elhagyva először más felsőoktatási intézmények irá-
nyába érdemes szélesíteni az értékesítést, mivel e szférában hasonló problé-
mák merülhetnek fel, így a már kialakított szolgáltatások hatékonyan illesz-
kednek az igényekhez. A belső kereslet kielégítéséhez képest kihívást jelent 
a személyes egyeztetés és a már meglévő formális és informális kapcsolatok 
relatív hiánya, illetve a már kiépített infrastrukturális elemek relatív korlá-
tozottsága. Előnyt jelent azonban az, hogy már egy bejáratott rendszer átvé-
telére van lehetőség, illetve a korábbi kereslet megfelelő referenciát szolgál-
tat az új igénybevevők számára.
A szolgáltatások üzleti piacra történő értékesítése szintén komoly po-
tenciált rejt magában. Elsősorban a szolgáltatást nyújtók szakértelméből és 
a szolgáltatások magas minőségéből fakadóan, másod sorban pedig a szol-
gáltatást nyújtó intézmény presztízséből kifolyólag. Üzleti piacon jellemző-
en nemzetközi kapcsolatokkal rendelkező, exportra termelő, tudásintenzív 
ágazatokban tevékenykedő vállalatok lehetnek célcsoportjaink.
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A jelenleg igénybevett szolgáltatások vetületeinek feltárása
Az SZTE oktatói és kutatói számára szükséges szolgáltatások körének 
meghatározásához abból indulunk ki, hogy mely szolgáltatásokat vesznek 
igénybe jelenleg. Megvizsgáljuk e szolgáltatások jellemzőit, különös tekin-
tettel arra, hogy honnan és milyen módon veszik őket igénybe. Ezt követő-
en felmérjük, hogy milyen szolgáltatásokra lenne még igény és ezeket mi-
lyen feltételek mellett lennének hajlandóak igénybe venni. Végezetül meg-
vizsgáljuk, hogy a kifejlesztett szolgáltatásokra mennyiben mutatkozik ke-
reslet. Mindehhez elsősorban a primer kutatás szolgáltat információt.
Az SZTE/SZBK oktatói és kutatói által jelenleg igénybe vett szolgáltatások
A primer kutatás során megkérdezettek összesen 79 féle szolgáltatást 
vesznek igénybe munkájukhoz kapcsolódóan. Ezek túlnyomó többsége ki-
sebb-nagyobb mértékben különbözik, azonban 8 átfogóbb csoportba össze 
lehet vonni őket. Ezek a csoportok:
• Adatbázis típusú szolgáltatások (Könyvtárak, infótárak, archívu-
mok, stb.)
• Infrastruktúrához kapcsolódó szolgáltatások (Gépek, berendezé-
sek bérlése, használata, stb.)
• Üzleti típusú szolgáltatások (Projektmenedzsment, pályázati ta-
nácsadás, stb.)
• Informatikai szolgáltatások (Honlap karbantartás, Informatikai 
képzés, IT eszközök fejlesztése, stb.)
• Könyvkiadói szolgáltatás (Kiadvány készítés, szerkesztés, nyomdai 
munkálatok, stb.)
• Tudományos szolgáltatások (Speciális szakértők, speciális kutatá-
sok elvégzése, stb.)
• Általános szolgáltatás (Rendezvényszervezés, utazásszervezés, 
szervízelés, tisztítás) 
• Idegen nyelvi szolgáltatás (Fordítás, lektorálás)
Ezeknek egy részét SZTE/SZBK-n belülről, másik részét kívülről veszik 
igénybe. A 35. számú táblázat jelzi az egyes szolgáltatások igénybevételének 
módját.
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A táblázatból kiolvashatjuk, hogy legnagyobb számban adatbázis szol-
gáltatásokat vesznek igénybe, ezek túlnyomó többségét külső szolgáltatók-
tól. Többségében folyóirat gyűjtemények, könyvtári adatbázisok, illetve ku-
tatási területhez speciálisan kötődő adatokért fordultak külső szolgáltató-
hoz. Nagy arányban vesznek igénybe tudományos szolgáltatásokat, illetve 
általános szolgáltatásokat is. Míg előbbire jellemző, hogy többnyire SZTE-
hez kapcsolódó intézménytől veszik igénybe, addig utóbbit szinte kizáróla-
gosan külső forrásból. Ez az eredmény érthető abból a szempontból, hogy 
míg tudományos szolgáltatások az egyetem kompetenciájába tartoznak, ad-
dig egyéb általános szolgáltatások nem.
Érdekes eredmény azonban, hogy üzleti szolgáltatásokat és informati-
kai szolgáltatásokat szintén nagy arányban vesznek igénybe, mi több ezek 
közel felét külső forrásból. Ez abból a szempontból elgondolkodtató, hogy 
mind gazdaságtudományi mind informatikai tekintetben jelentős kapaci-
tással rendelkezik az egyetem saját szervezeti egységein (GTK, TTIK) belül.
Általánosságban tehát megállapítható, hogy az egyetemi oktatók 
és kutatók szolgáltatások iránti keresletét egyfelől külső forrásból elé-
gítik ki ott, ahol nincs rá megfelelő egyetemi kapacitás, másfelől viszont 


















szolgáltatás 2 15 17
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 2 1 3
3. Üzleti tanácsadás 6 6 12
4. Informatikai 
szolgáltatás 7 5 12
5. Könyvkiadó 0 6 6
6. Tudományos 
szolgáltatás 9 5 14
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 1 13 14
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 0 1 1
Összesen 27 52 79
35. táblázat
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beazonosíthatóak olyan pontok, ahol a jelenlegi külső szolgáltatót akár 
egyetemen belüli szolgáltatás is kiválthatná. Ez utóbbiak körébe tartoz-
nak például olyan konkrét feladatok, mint a pályázatírás, szabadalmi ügy-
intézés, ipari projektek menedzselése, honlap szerkesztés, webes megjelenés, 
marketing tevékenység gimnáziumokban, elektronikus tananyagfejlesztés, 
informatikai szolgáltatás, arculattervezés, stb.
Az egyes szolgáltatás típusokra vonatkozó keresletnek az is fontos mu-
tatója, hogy milyen rendszerességgel jelentkezik. A 36. számú táblázatban 
erre vonatkozó adatokat találunk.
A táblázatból kiolvasható, hogy az igénybevett szolgáltatásoknak két 
jellemző csoportja különíthető el. Az egyiket folyamatosan veszik igény-
be, ez jellemzően olyan, melyre szükség van az oktatói illetve kutatói tevé-
kenységhez, de nem elérhető belső forrásból. Ilyen tipikusan az informati-
kai szolgáltatás, de az általános szolgáltatások és még az adatbázis szolgál-
tatások között is találunk ilyet nagyobb számban. A másik típusba azok a 
szolgáltatások tartoznak, melyeket csak alkalmanként vesznek igénybe, ez-
zel jellemzően kipótolják a hiányzó kompetenciákat.
Ezt a szolgáltatást milyen 
rendszerességgel veszi igénybe?
folyama-















tatás 6 0 1 10 17
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 1 1 0 1 3
3. Üzleti tanácsadás 4 3 0 5 12
4. Informatikai 
szolgáltatás 9 0 1 2 12
5. Könyvkiadó 3 0 0 3 6
6. Tudományos 
szolgáltatás 2 2 2 8 14
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 5 0 2 7 14
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 1 0 0 0 1
Összesen 31 6 6 36 79
36. táblázat
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Erre példa a tudományos szolgáltatás.A következőkben érdemes meg-
vizsgálni, hogy a jelenleg kívülről igénybevett szolgáltatásokat helyettesíte-
nék-e belső szolgáltatásokkal, amennyiben azok elérhetőek lennének? Az 
erre vonatkozó eredményeket a 37. számú táblázat tartalmazza.
Az összesített eredményekre tekintve láthatjuk, hogy a megkérdezet-
tek több, mint háromnegyede vélhetőleg igénybe vennék belülről a jelen-
leg külső szolgáltató által nyújtott szolgáltatást, sőt több mint felük bizto-
san így cselekedne. Érdemben csak olyan esetekben nyilatkoztak elutasító-
an, ahol nem elképzelhető az egyetemen belül megvalósuló hatékony szol-
gáltatásnyújtás (Könyvkiadó, Külföldi vagy vidéki könyvtárak, rendezvény-
szervezés). Ez az eredmény kiemelt jelentőségű, hiszen arra utal, hogy a fo-
gyasztási hajlandóság (mint a kereslet egyik legfontosabb kritériuma) meg-
van az SZTE oktatói és kutatói körében.
Különösen figyelemreméltó, hogy az üzleti tanácsadás és az idegen 
nyelvi szolgáltatások esetében a válaszadók 100%-a, míg az informatikai 
szolgáltatásnál a válaszadók 60%-a biztosan igénybe venné belülről ezt a 
szolgáltatást.
Kedvezőbb feltételek esetén 





















1. Adatbázis szolgáltatás 3 0 5 8
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 1 0 0 1
3. Üzleti tanácsadás 6 0 0 6
4. Informatikai  
szolgáltatás 3 1 1 5
5. Könyvkiadó 3 0 2 5
6. Tudományos 
szolgáltatás 3 4 0 7
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 8 0 2 10
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 8 0 2 10
Összesen 1 0 0 1
37. táblázat
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Az eddigiekből összefoglalóan arra a megállapításra juthatunk, hogy 
az SZTE/SZBK oktatói és kutatói jelentős mértékben vesznek igénybe szol-
gáltatásokat külső forrásból. Ezek közül SZTE-n belülről is szívesen igény-
be vennék azokat, melyek nyújtását érdemben és hatékonyan meg tudná ol-
dani az egyetem.
Az SZTE/SZBK oktatói és kutatói által jelenleg igénybe nem vett, de szüksé-
gesnek ítélt szolgáltatások
A következőkben azt vizsgáljuk meg, hogy melyek azok a szolgáltatá-
sok, amiket jelenleg nem vesznek igénybe az SZTE/SZBK oktatói és kuta-
tói, de szükségük lenne rá. A válaszadók közel fele nyilatkozott úgy, hogy 
munkáját hatékonyabbá tehetnék jelenleg el nem érhető szolgáltatások. Az 
ehhez kapcsolódó részletes igényekre vonatkozóan a 38. számú táblázat ad 
támpontot.
Milyen arányban venne igénybe 
ilyen szolgáltatást?
Fő Minta %-ban
















1. Adatbázis szolgáltatás 7 10,9 22,6
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 2 3,1 6,5
3. Üzleti tanácsadás 4 6,3 12,9
4. Informatikai  
szolgáltatás 4 6,3 12,9
5. Könyvkiadó 1 1,6 3,2
6. Tudományos 
szolgáltatás 3 4,7 9,7
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 5 7,8 16,1
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 3 4,7 9,7
9. Hallgatók 
támogatása 2 3,1 6,5
Összesen 31 48,4 100,0
38. táblázat
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A ki nem elégített igényeket 9 kategóriába soroltuk be, melyek közül 
8 olyan, ami a kielégített igények esetében is előkerült. Ezek alapján azt lát-
hatjuk, hogy a kielégített és a kielégítetlen igények jellemzően együtt mo-
zognak. Legnagyobb arányban adatbázis szolgáltatásokat vesznek igénybe, 
és ez az a szolgáltatás típus is, amelyre leginkább van még kielégítetlen ke-
reslet. Ezt követik (a kielégített, és a kielégítetlen szolgáltatások esetében 
egyaránt) az egyéb általános szolgáltatások.
Az üzleti tanácsadásról és az informatikai szolgáltatásról egyaránt el-
mondható, hogy az oktatók és kutatók bár viszonylag nagy arányban veszik 
igénybe – jellemzően külső szolgáltatótól – még mindig jelentősnek mond-
ható e szolgáltatásokra vonatkozó kielégítetlen igényük mértéke.
Megjegyzendő, hogy az idegen nyelvi szolgáltatások is megjelennek, 
mint potenciálisan kielégítendő kereslet. Ez az eredmény különösen azért 
érdekes, mert mindössze egy válaszadó nyilatkozott úgy, hogy idegen nyel-
vi szolgáltatást venne igénybe, ő azonban rendszeresen – és külső forrásból 
teszi ezt.  Ez az eredmény arra enged következtetni, hogy amennyiben belső 
forrásból kedvezményesebben lenne elérhető, akkor az idegen nyelvi szol-
gáltatás is vélhetőleg belépne azon szolgáltatás elemek sorába, melyekre va-
lós kereslet van az SZTE-n belül.
A kép árnyalásához támpontot ad, ha a vizsgálódást kiterjesztjük arra, 
hogy miért nem veszik igénybe azokat a szolgáltatásokat, amikre amúgy 
szükségük lenne. Erre vonatkozóan a 39. számú táblázatot kell megvizsgál-
nunk.
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A táblázatból az anyagi indokok dominanciája olvasható ki. Az infor-
matikai szolgáltatás a tudományos szolgáltatás illetve részben az üzleti ta-
nácsadás, az idegen nyelvi szolgáltatás és a hallgatók támogatásához kap-
csolódó szolgáltatásokról mondható el, hogy az anyagi indokok mellett a 
szolgáltatás elérhetősége vagy minősége akadályozza annak igénybevétel-
ét. A fent említett szolgáltatás típusok tehát azok, melyekre lenne valós ke-
reslet csak megfelelő szolgáltatás kialakításra, elérhetőségre és tájékoztatás-
ra lenne szükség.
Összességében a szükséges, de jelenleg igénybe nem vett szolgáltatá-
sokról megállapíthatjuk, hogy illeszkednek a már igénybe vett szolgáltatá-
sok sajátosságaihoz. Találhatunk kielégítetlen keresletet azon szolgáltatá-
sok körében, melyeket jelenleg döntően külső szolgáltatótól vesznek igény-
be, különös tekintettel az üzleti tanácsadásra, az informatikai szolgáltatás-
ra és részben az idegen nyelvi szolgáltatásra. Ezekben az esetekben a külső 
szolgáltatónál jellemző költségkorlát mellett az igényekhez illeszkedő szol-





























szolgáltatás 8 3 0 0 0
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 2 0 0 0 0
3. Üzleti tanácsadás 3 0 1 1 0
4. Informatikai  
szolgáltatás 1 1 1 0 1
5. Könyvkiadó 1 0 0 0 0
6. Tudományos 
szolgáltatás 4 1 2 0 1
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 4 0 1 1 0
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 1 1 0 0 0
9. Hallgatók 
támogatása 1 1 0 0 0
Összesen 25 7 5 2 2
39. táblázat
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gáltatás minőség is akadálya az igénybevételnek. Ez utóbbi azért kiemel-
ten fontos megállapítás, mert ezek szerint feltételezhető, hogy a fogyasztá-
si hajlandóság mellett a fizetőképesség is fennáll, mint a valós kereslethez 
nélkülözhetetlen kritérium. Ezzel a kérdéssel az árpolitika kapcsán később 
még foglalkozunk.
A fejlesztett szolgáltatásokra vonatkozó kereslet
Az eddigiekben kizárólag a megkérdezettek által említett szolgáltatá-
sokra vonatkozóan vizsgáltuk a keresletet. Jelen helyzet azonban adekváttá 
teszi a fejlesztett (és a korábbi, kínálattal foglalkozó részekben részletesen 
kifejtett) szolgáltatásokra vonatkozó kereslet célirányos feltérképezését. A 
megkérdezetteknek röviden bemutatták az egyes szolgáltatások jellemző-
it, majd a felől érdeklődtek, hogy mennyiben tartanának igényt rájuk illet-
ve milyen feltételekkel vennék igénybe őket. Jelen részben termékpolitikai 
szempontból elemezzük a válaszokat, a következő részben kitérünk ezek ár-
politikai vetületeire is.
A 40. számú táblázatban négy csoportot alakítottunk ki a szolgáltatá-
sokra vonatkozó kereslet alapján. E csoportosítás alapja az volt, hogy a meg-














Kérdőíves adatfelvétel 34% 18%
Van rá igény, 




Angol szaknyelvi fordítás 51% 34%
Ad hoc projekt menedzs-







rat gondozás 60% 20%
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A fenti táblázat eredményei összhangban vannak az eddigi megállapí-
tásainkkal. Eszerint üzleti és informatikai szolgáltatásokra van leginkább 
igény, ezt követik az adatbázishoz kapcsolódó szolgáltatások. A SEO és a pá-
lyázatíráshoz kapcsolódó nagyobb arányú igényre magyarázat lehet, hogy a 
válaszadók ettől a két szolgáltatástól közvetlenül – és viszonylag rövidebb 
távon – megtérülést várnak.
A kérdőíves adatfelvételhez kapcsolódó szolgáltatásokra vélhetőleg az 
ad magyarázatot, hogy a mintában alacsonyabb arányban szerepel társada-
lomtudományi kutató. A PIM kevésbé ismert jellege szintén befolyásolhat-
ta az alacsonyabb arány kialakulását.
A nyújtott szolgáltatásokra vonatkozóan általánosságban kijelenthető, 
hogy van rájuk igény. Különösen azokat a szolgáltatásokat vennék igénybe, 
melyek napi munkájukat tennék hatékonyabbá, illetve amelyek közvetlen, 
anyagi megtérülés reményével kecsegtetnek.
Mindent összevetve termékpolitikai szempontból vizsgálva a keresle-
tet az alábbi megállapításokat tudjuk tenni arra vonatkozóan, hogy milyen 
szolgáltatástermékeknek és mennyiben lenne lehetősége érvényesülni az 
SZTE/SZBK-n belül:
• Az SZTE/SZBK kutatói és oktatói jelentős mértékben és gyakori-
sággal vesznek igénybe szolgáltatásokat.



























• Azoknál a szolgáltatásoknál, ahol megfelelő minőségi szinten 
megoldható az egyetemen belüli előállítás, ott a válaszadók döntő 
többsége külső szolgáltatóját lecserélné az SZTE-re.
• Legnagyobb arányban adatbázis szolgáltatásokat vesznek igénybe, 
ám még így is jelentős az ilyen téren jelentkező kielégítetlen igény.
• Az informatikai és üzleti szolgáltatások iránt mutatkozik a legna-
gyobb kielégítetlen kereslet. Ennek oka, hogy az ilyen típusú szol-
gáltatások jelentős részét külső forrásból veszik igénybe, így vélhe-
tőleg anyagi és együttműködési akadályok nehezíthetik az együtt-
működést.
• A kínálati részben bemutatott szolgáltatásokra alapvetően mutat-
kozik kereslet, azokkal kielégítetlen igényeket, illetve eddig külső 
forrásból kielégített igényeket lehetne célba venni.
A kereslet árpolitikai vetületeinek feltárása
Az előző rész alapján megállapíthatjuk, hogy az SZTE/SZBK kutatói-
nak és oktatóinak számos szolgáltatásra van szükségük, melyeknek csak egy 
részét képesek jelenleg kielégíteni. E kielégített szolgáltatások esetén is haj-
landóak lennének a külső szolgáltatókat belsőre cserélni. Az tehát kijelent-
hető, hogy a kereslethez nélkülözhetetlen fogyasztási hajlandóság megvan 
a részükről. Kérdés azonban, hogy e fogyasztási hajlandóság milyen fizető-
képességekkel párosul.
Ebben a részben az egyes szolgáltatásokra vonatkozó fizetőképesség 
vizsgálatán keresztül az azokra vonatkozó árelfogadást igyekszünk feltár-
ni. Konkrét árak meghatározása nem célunk, azonban bizonyos kategóriák 
(ingyenes, piaci árnál olcsóbb, piaci árhoz igazodó) felállítását megtesszük. 
Előbb azt vizsgáljuk, hogy az SZTE/SZBK oktatói és kutatói mennyit fizet-
nek jelenleg az igénybe vett szolgáltatásokért. Ezt követően megvizsgáljuk 
az anyagi indokok szerepét abban, hogy jelenleg miért nem vesznek igény-
be amúgy szükségesnek vélt szolgáltatásokat. Végezetül a kifejlesztett szol-
gáltatásokhoz kapcsolódó árelfogadást vizsgáljuk meg.
Az SZTE/SZBK oktatói és kutatói által jelenleg igénybe vett szolgáltatások 
anyagi vonzata
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A szolgáltatások egy részét ingyenesen, míg másik részét kedvezmé-
nyesen veszik igény be az SZTE/SZBK oktatói és kutatói. A 41. számú táblá-
zatban erre vonatkozó adatokat találunk.
A táblázatból látszódik, hogy a szolgáltatások közel negyedét ingye-
nesen vették ugyan igénybe, de több, mint kétharmadukért fizetni kellett. 
Egyedül az adatbázis szolgáltatásokról mondható el, hogy nagyobb arány-
ban elérhetőek fizetség nélkül is. Emellett az üzleti tanácsadás és az infor-
matikai szolgáltatások esetén is közel fele-fele arányban oszlott meg az in-
gyenes és a fizetős szolgáltatás. Ez utóbbi eredmény elsőre meglepőbb lehet 
– tekintve, hogy üzleti és informatikai szolgáltatásokat jellemzően anya-
gi ellentételezésért nyújtanak. Ez az eredmény utalhat arra, hogy mind az 
üzleti, mind az informatikai szolgáltatások esetén az igénybevevők igye-
keztek költségtakarékos megoldásokat találni. Ez magyarázatot adhat arra 
is, hogy miért maradt kielégítetlen e téren igényük, hiszen szükségleteiket 
korlátozták lehetőségeik. A megkérdezettek saját bevallásuk szerint az el-
Igénybe vett 
szolgáltatás








tatás 8 4 5 17
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 1 0 2 3
3. Üzleti tanácsadás 6 0 6 2
4. Informatikai szolgál-
tatás 5 0 7 12
5. Könyvkiadó 0 0 6 6
6. Tudományos 
szolgáltatás 0 1 12 13
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 1 1 12 14
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 0 0 1 1
Összesen 21 6 51 78
41. táblázat
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múlt évben összesen valamivel több, mint 75 millió forintot költöttek szol-
gáltatások igénybevételére, melynek döntő többségét, 68 és fél millió fo-
rintot külső szolgáltatónak fizették ki. Az alábbiakban szolgáltatás típusok 
szerint láthatjuk az éves átlagköltségeket (42. táblázat).
A fenti adatokból megállapítható, hogy bár az adatbázis szolgáltatá-
sokat veszik igénybe legnagyobb arányban, átlagosan mégis arra költenek 
szinte a legkevesebbet, évi átlagosan kevesebb, mint 300.000 forintot. Eb-
ből arra következtethetünk, hogy az adatbázis szolgáltatásokat jellemzően 
ingyenesen veszik igénybe – habár elképzelhető, hogy az ingyenesség ösz-
szevont egyetemi szinten nem igaz, de a válaszadónak nincs információja 
arról, hogy ezért fizet-e az egyetem központilag. Mindenesetre ez az ered-
mény arra utal, hogy adatbázis szolgáltatások esetén a fizetési hajlandóság 
vélhetően alacsonyabb lesz, hiszen a korábbi tapasztalatokhoz mérten fog-
ják értelmezni az új szolgáltatás árát.
Igénybe vett 
szolgáltatás
Erre a szolgáltatásra évente átlagosan 
mennyit költöttek?
átlag Válaszadó száma Szórás
1. Adatbázis szolgál-
tatás 291 250 Ft 4 473 785 Ft
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás
1 520 000 
ft 2 2 093 036 Ft
3. Üzleti tanácsadás 850 000 Ft 3 736 545 Ft
4. Informatikai 
szolgáltatás 820 000 Ft 6 1 565 886 Ft
5. Könyvkiadó 9 628 080 ft 5 12 908 525 Ft
6. Tudományos 
szolgáltatás 853 182 Ft 11 1 337  726 Ft
7. Egyéb általános 
szolgáltatás 738 250 Ft 8 1 725 138 Ft
8. Idegen nyelvi 
szolgáltatás 200 000 ft 1 0 ft
Összesen 1 882 660 ft 40 5 235 332 Ft
42. táblázat
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Kiemelkedően nagy költséggel bír a könyvkiadás és jelentős mértékű 
költséget jelentenek az infrastrukturális szolgáltatások. Ez egyfelől érthető 
e szolgáltatások magas anyagköltsége miatt, másfelől viszont nem releváns, 
az SZTE ugyanis nem tervez ilyen szolgáltatásokat nyújtani.
A többi szolgáltatás jellemzően azonos kb. évi 800.000 forintos átlag 
költséget jelent. Ez abból a szempontból jelent támpontot a kialakított szol-
gáltatások számára, hogy az intézményi egységek vélhetően hasonló keret-
számokkal fognak tudni gazdálkodni a jövőben is, így ilyen mértékig képe-
sek egy-egy típusú szolgáltatást igénybe venni.
Az SZTE/SZBK oktatói és kutatói által jelenleg igénybe nem vett, de szüksé-
gesnek ítélt szolgáltatások költségének elemzése
A termékpolitikára vonatkozó résznél már számba vettük azokat a 
szolgáltatásokat, melyekre az SZTE/SZBK kutatóinak illetve oktatóinak ki-
elégítetlen igénye van. Akkor az okok vizsgálatánál már bemutattunk egy 
adattáblát, melyben szerepelt az anyagi indok is. Az alábbiakban e tényező-
re fókuszáltan mutatjuk be ezeket az eredményeket.
Igénybe vett 
szolgáltatás










1. Adatbázis szolgáltatás 8 73% 11
2. Infrastrukturális 
szolgáltatás 2 100% 2
3. Üzleti tanácsadás 3 60% 5
4. Informatikai 
szolgáltatás 1 25% 4
5. Könyvkiadó 1 100% 1
6. Tudományos szolgál-
tatás 4 50% 8
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Az eredményekből látszik, hogy az anyagi indok igen domináns visz-
szatartó erőt jelentettek a szolgáltatások igénybevételére vonatkozóan. Kü-
lönösen igaz ez a komoly költségeket igénylő szolgáltatásokra (könyvkiadó, 
infrastrukturális szolgáltatás).
Összességében megerősíthetjük azon feltételezésünket, miszerint az 
új szolgáltatások árát illetően igyekezni kell alacsonyabb árak kialakítására.
A fejlesztett szolgáltatásokra vonatkozó kereslet
Termékpolitikai szempontból már értékeltük a szolgáltatásokat, a kö-
vetkezőkben árpolitikai szempontokat is a vizsgáltba vonunk. Ennek ered-
ményeképpen a korábbi 4 helyett immár 5 komplexebb kategóriába sorol-
hatjuk az SZTE által nyújtható szolgáltatásokat. A kategóriák meghatározá-
sánál figyelembe vettük az adott szolgáltatás iránt mutatkozó igényt és az 
ahhoz kapcsolódó fizetési hajlandóságot. Ezek alapján a 44. számú táblá-
zatban látható kategóriák mentén jellemezhetjük a kínálati elemeket.
Igénybe vett 
szolgáltatás










7. Egyéb általános szolgál-
tatás 4 67% 6
8. Idegen nyelvi szolgál-
tatás 1 50% 2
9. Hallgatók támogatása 1 50% 2
Összesen 25 61% 41
43. táblázat
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A fenti adatok részben összecsengenek a termékpolitika kapcsán tett 
megállapításokkal, azonban jelentősrészben bővítik azok információtartal-
mát.
A legkevésbé keresett szolgáltatások köre nem változott, továbbra is a 
társadalomkutatási módszertanhoz kapcsolódó szolgáltatásokra mutatko-












Kérdőívkészítés 31% 11% 2%
Empirikus adat-
felvételhez tanácsadás 34% 10% 2%
Kérdőíves adatfelvétel 34% 18% 2%
Ingyen 
kipróbálná
Pim 46% 20% 0%
Felsőoktatás stratégiai 
hírlevél 59% 10% 7%
Magyar nyelvű szak-
folyóirat gondozás 60% 20% 4%
Van rá igény, de 
alacsony áron
Profkonf 57% 17% 0%
Idegen nyelvű szak-
folyóirat gondozás 69% 22% 2%
Konfdiak 70% 11% 0%






fordítás 51% 34% 9%
Adatfeldolgozás, 
adatelemzés 52% 27% 2%








honlap készítés 61% 28% 9%
Infografikai fejlesztő 
központ 64% 31% 7%
Pályázatírás 72% 45% 13%
Seo 79% 26% 2%
44. táblázat
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A PIM-ről vélhetőleg szűkös információkkal rendelkeznek a válasz-
adók, így azt legfeljebb ingyenesen próbálnák ki. A magyar nyelvű szakfo-
lyóirat gondozást illetve a felsőoktatás stratégiai hírlevelet szintén csak in-
gyen próbálná ki a többség, ami arra utal, hogy ezekre a szolgáltatásokra ki-
sebb a kereslet, vagy olcsón helyettesíthetőek.
Az újonnan fejlesztendő belső adatbázisokra vonatkozóan lenne igény, 
de alacsony áron. Ez arra utal, hogy a megkérdezettek hasznosnak gondol-
nák e szolgáltatásokat, azonban nem áldoznának rá komolyabb összegeket, 
ami vélhetőleg azzal is összefüggésben van, hogy ezektől kevésbé várható 
közvetlen megtérülés.
A negyedik csoportba olyan szolgáltatások tartoznak, melyekre ugyan 
általánosságban kisebb az igény, azonban ez az igény fizetési hajlandóság-
gal párosul. Ezek a szolgáltatások más forrásból szintén fizetség ellenében 
vehetőek igénybe, amivel a keresleti oldal szereplői tisztában vannak, így 
amennyiben szükségük van rá, hajlandók érte fizetni. Ez arra utal, hogy pro-
jektmenedzsment az adatfeldolgozás és az angol fordítás esetén is van némi 
anyagi mozgástér, azaz vélhetőleg profitábilissá tehetőek a szolgáltatások, 
az igények feltárására és szelesítésére azonban fontos figyelmet fordítani.
Az utolsó csoportba tartozó szolgáltatásokra mutatkozik fizetőképes 
kereslet. Ezek a pályázat írás mellett informatikai szolgáltatásokat jelente-
nek. Előbbi esetében vélhetőleg a közvetlen anyagi megtérülés okán lenné-
nek hajlandóak áldozni rá, míg az informatikai szolgáltatásoknál a közve-
tett megtérülés (jobb megtalálás, könnyebb kapcsolatépítés) és a jelentős 
hatékonyságnövekedés reménye magyarázza a magasabb keresletet.
Mindezeket figyelembe véve az alábbi általános megállapításokat tud-
juk tenni az árpolitikára vonatkozóan:
• Az SZTE/SZBK kutatói és dolgozói jelentős összegeket költenek 
szolgáltatásokra, túlnyomó többségében külsős cégek bevételét 
növelve ezzel.
• A vizsgált szolgáltatás típusok esetén – a tervezett szolgáltatás-
körön kívül eső szolgáltatásokat (infrastrukturális szolgáltatás, 
könyvkiadás) leszámítva – átlagosan kb. évi 800.000 forintot köl-
tenek az egyes intézetek az adott szolgáltatásra.
• Az új szolgáltatások igénybevételének jelentős korlátja az anyagi 
keret szűkössége.
• Az igénybevevők árészlelését jelentősen befolyásolják az alternatív 
szolgáltatások árai, így az ingyenesen igénybe vehető szolgáltatás-
típusokat (pl. adatbázis szolgáltatás) jellemzően ingyenesnek fel-
tételezik.
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• Angol nyelvi fordítás, ad hoc projektmenedzselés és adatfeldolgo-
zás esetén hajlandóak fizetni a szolgáltatásért, azonban meg kell 
találni azokat a résztvevőket (nagyobb számban), akiknek szüksé-
gük van e szolgáltatástípusokra.
• Pályázatírási illetve informatikai szolgáltatásoknál megfelelő mi-
nőség esetében viszonylag nagyarányú fizetőképes kereslet mutat-
kozik.
A kereslet értékesítéspolitikai vetületeinek feltárása
Az eddigiekben meghatároztuk azon szolgáltatások körét, melyekre 
igény mutatkozik az SZTE/SZBK oktatói és kutatói körében. A következők-
ben e szolgáltatások értékesítési módjait vesszük számba.
E szolgáltatások értékesítésének sajátja, hogy adott szervezeten belül 
megy végbe, így a klasszikus csatornák kialakítása helyett a szervezeten be-
lüli kapcsolódási módokat kell meghatározni. A szolgáltatásokra jellemző 
nagyfogú rugalmasság és egyedi igényekre való érzékenység miatt a szolgál-
tatások jelentős része közvetlenül értékesíthető, azaz a szolgáltatás nyújtó-
jának és igénybevevőjének közvetlen kapcsolatba kell kerülnie egymással. 
A kapcsolatfelvétel során a szolgáltatás igénybevevője meghatározza a szol-
gáltatás nyújtója számára az igényelt szolgáltatást és annak paramétereit. 
Ehhez kapcsolódóan a szolgáltatás nyújtója kialakítja az ajánlatát, amit az 
igénybevevő elfogad vagy módosítást javasol, vagy elutasít. Az értékesítési 
csatorna tehát rövid és benne az interakciónak van kiemelt szerepe.
A sztenderdizálható szolgáltatások köre igen szűk ebben a tekintetben, 
legfeljebb szolgáltatás típusokat, elemeket lehet meghatározni, illetve ko-
rábbi referenciákra támaszkodóan megoldási módokat felajánlatni.
Az értékesítési csatornában a szolgáltatás igénybevevője és nyújtója 
közé beléphet egy közvetítő, egy ügynök illetve ügynökség. Ennek feladata 
a szolgáltatások kínálatának naprakészen tartása, a kínálat elemeinek alakí-
tása illetve kínálati csomagok összeállítása. Az ügynökség a keresleti oldal 
igényeinek feltárásában, az igények specifikálásában, illetve korábbi igény-
bevevők véleményének begyűjtésében is lehet szerepe. Összefoglalóan az 
ügynökség az értékesítési folyamat koordinálását végezheti.
Az értékesítést koordináló ügynökség üzemeltetésére az SZTE vala-
mely központi szervezeti alegysége lehet alkalmas, illetve a későbbiekben 
esetlegesen új szervezeti egység létrehozása is indokolt lehet az értékesítési 
folyamat koordinálásának érdekében.
Összességében az értékesítés tehát rövid csatornán keresztül zajlik, 
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melyben a szolgáltatás nyújtója és igénybevevője közvetlen, interaktív kap-
csolatban van egymással. Ennek feltétele az elektronikus – és adott eset-
ben telefonos – adat- és információáramlás, melyet az SZTE informatikai 
rendszere nagyban megkönnyít. Az értékesítési csatornában egy koordiná-
ló ügynökség is szerepet kap, melynek feladata a kínálat naprakészen tartá-
sa, annak megfelelő csomagolása illetve az erre irányuló kereslet beazonosí-
tása, specifikálása és kínálati elemekhez való illesztése.
A kereslet elérhetőségének és kommunikációs sajátosságaink feltá-
rása
A kommunikáció nélkülözhetetlen a szolgáltatásra vonatkozó igények 
felkeltésében illetve az ahhoz kapcsolódó információk közlésében. Ebben 
az esetben nincs szükség ATL kommunikációra, értelmetlen lenne széle-
sebb rétegeket célzó média bevonása. Ezekre a kommunikációs eszközök-
re a szolgáltatások későbbi, piacra történő értékesítése során lehet szükség.
Az SZTE-n belüli szolgáltatásértékesítés esetén a kommunikáció el-
sődleges feladata a szolgáltatásokról és azok jellemzőiről való informáci-
ók eljuttatása az érintettekhez, illetve potenciális igénybevevőkhöz. Ehhez 
kapcsolódóan az üzenet megfogalmazása, illetve az üzenet hordozójának 
meghatározása jelent feladatot.
Az üzenet meghatározására vonatkozóan a pozícionálás vizsgálata so-
rán már tettünk javaslatot. A központi üzenetet úgy fogalmaztuk meg, hogy 
„az SZTE oktatóinak és kutatóinak sajátos problémáit leginkább maguk az 
SZTE-n dolgozó kollégáik érzik át, ők elkötelezettek ezek megoldásában, hi-
szen közös szervezeti siker mindannyiunk érdekét szolgálja. A már meglé-
vő erőforrásokból, a közös szervezeti kultúrából illetve a területi és szerveze-
ti közelségből adódóan e problémák leghatékonyabban szervezeten belül old-
hatóak meg belső szolgáltatások nyújtásával”.
Ezt az üzenetet a szolgáltatások jellege szerint módosíthatjuk.  A szol-
gáltatásokra vonatkozó kereslet elemzése kapcsán megállapíthattuk, hogy 
a szolgáltatások között találunk olyanokat, melyekre jelenleg is van igény és 
olyanokat, melyekre vonatkozóan fel kell kelteni az igényt.
Azoknál a szolgáltatásoknál, melyekre van igény, ott a szolgáltatás mi-
nőségére és árára vonatkozóan kell specifikálni az üzenetet. Ezekben az üze-
netekben hangsúlyozni kell a professzionális szakértelmet, az egyetemi tu-
dásbázis jelentőségét illetve a belső értékesítésből (és esetleges támogatott 
jellegből) fakadó árelőnyt. Ebbe a körbe tartoznak az informatikai és üzle-
ti szolgáltatások és részben az idegen nyelvi és adatfeldolgozási szolgáltatá-
sok.
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Azoknál a szolgáltatásoknál, melyekre vonatkozóan fel kell kelteni az 
igényt, ott a szolgáltatás hatékonyságnövelő jellegére, a jelenlegi munkame-
net javításához való hozzájárulására, közvetlen illetve közvetett megtérü-
lésére kell helyezni a hangsúlyt. Ezekben az üzenetekben könnyen érthető 
módon el kell magyarázni a szolgáltatások lényegét, azok működését és ha-
tékonyság növeléshez való hozzájárulását. Az üzenet kódolásánál külföldi 
referenciák mellett racionális érvek, számok, arányok, megtérülések lehet-
nek azok, melyek megfelelően képesek kommunikálni ezt az üzenetet. Az 
ily’ módon népszerűsített szolgáltatások az adatbázis jellegű, adatokat ösz-
szegző, adattárakat létrehozó szolgáltatások mellett a PIM lehet.
Az üzenet közvetítőjére vonatkozóan a közvetlenség és a költséghaté-
konyság lehet irányadó. Elsődleges kommunikációs mód az elektronikus 
forma lehet, melynek során hírlevelekkel, online ajánlatokkal lehet elérni 
a potenciális igénybevevőket, akiket egy jól strukturált és informatív oldal-
ra kell irányítani. Másodlagos kommunikációs mód a személyes találkozás 
konferenciákon és workshopokon való részvétel által. Itt az egyes szolgálta-
tások közvetlen bemutatására és az interaktív kommunikációra is van lehe-
tőség.
Összességében tehát a kommunikáció lényege a keresleti oldal infor-
málásában rejlik. A primer kutatásból kiderült, hogy számos szolgáltatással 
nincsenek tisztában, illetve nem látják bennük a hatékonyságnövelés kata-
lizátorait. A kommunikációs cél a meggyőzés, és a kipróbálásra való sarkal-
lás kell, hogy legyen. Ehhez hasznosan hozzájárulhatnak olyan BTL vásár-
lásösztönzési eszközök, mint az értékesítés első időszakára vonatkozó ked-
vezmény, promóció, illetve a későbbiekben az árukapcsolás vagy csomag-
árazás.
A kereslet és a kínálat összevetése Marshall-mátrix segítségével
Az eddigiekben a keresletet és a kínálatot külön-külön mutattuk be, 
csak részben utaltunk kapcsolódási pontjaikra. Elemzésünk utolsó részé-
ben összekapcsoljuk e két elemet. Az összekapcsolást egy nóvumnak számí-
tó módszerrel tesszük meg, amit „Marshall-mátrix”-nak neveztünk el ezzel 
is utalva arra, hogy amiként a Marshall-kereszt a kereslet és a kínálat össze-
kapcsolásának vizualizálására szolgál, úgy ez az eszköz számos szolgáltatás-
hoz kapcsolódó keresleti és kínálati tényezőt rendez egybe.
A 45. számú táblázatot nevezzük Marshall-mátrixnak. A mátrix min-
den sora egy-egy vizsgálta szolgáltatást jelent. Az oszlopokban az adott szol-
gáltatásra jellemző keresleti és kínálati viszonyokat jellemezzük 4 dimenzió 
mentén. Ezek a dimenziók a marketing tudományból átvett négy alapvető 
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elemet (az úgynevezett marketing-mixet) takarják: termékpolitikai, árpoli-
tikai, értékesítéspolitikai és kommunikációs szempontokat képviselnek. Az 
egyes cellákban „+” jelek szerepelnek. Ezek száma jelöli a kereslet és a kíná-
lat találkozásának mértékét. Egy szolgáltatásnál minél több „+” jel van, a ke-
reslet és a kínálat annál jobban illeszkedik egymáshoz.
A „+” jelek által jelzett kereslet és kínálati illeszkedést az egyes dimen-














PIM + ++ + + 5
Kérdőívkészítés + + + +++ 6
Empirikus adat-
felvételhez tanácsadás + + + +++ 6
Profkonf ++ + +++ + 7
Kérdőíves adatfelvétel + + +++ +++ 8
Felsőoktatás stratégiai 
hírlevél + ++ +++ + 8
Infografikai fejlesztő 
központ +++ +++ + + 8
Konfdiak +++ + +++ + 8
Ad hoc projekt 
menedzsment szoftver ++ +++ + +++ 9
Magyar nyelvű  
szakfolyóirat gon-
dozás
++ ++ +++ ++ 9
Hallgatói e-portfolio +++ ++ +++ + 9
Angol szaknyelvi 
szolgáltatás ++ +++ ++ +++ 10
Adatfeldolgozás, 
adatelemzés ++ +++ ++ +++ 10
Webes megjelenés, 
honlap készítés +++ +++ + +++ 10
Idegen nyelvű szak- 
folyóirat gondozás +++ ++ +++ ++ 10
Pályázatírás +++ +++ + +++ 10
SEO +++ +++ +++ + 10
45. táblázat
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Termékpolitikai szempont: Van kereslet erre a szolgáltatásra?
+++ Összhangban van a kínálat és a kereslet. A vizsgált 
 szolgáltatásra van kereslet.
++ Részleges az illeszkedés, a kínálaton még részben alakíta- 
 ni kell.
+ Ez a szolgáltatás nem illeszkedik a kereslethez.
Árpolitikai szempont: Hajlandóak fizetni ezért a szolgáltatá-
sért?
+++ Összhangban van a kínálat és a kereslet. Hajlandóak 
 annyit fizetni érte, mint amennyiért a szolgáltatást   
 nyújtják.
++ Részleges az illeszkedés. Hajlandó fizetni érte, de nem 
 annyit, mint amennyit a kínálati oldal szeretne. (Itt   
 élhetőleg támogatott finanszírozásra lenne szükség.)
+ Ezért a szolgáltatásért nem, vagy csak jelképes összeget  
 hajlandóak fizetni.
Értékesítéspolitikai szempont: Hogyan kapcsolódik össze ke-
reslet és kínálat?
+++ A kereslet és a kínálat könnyen összekapcsolható, van  
 közös csatorna, nincs szükség koordinátorra kvázi   
 függetlenül egymásra talál kereslet és kínálat.
++ Részleges illeszkedés. A jelenleg meglévő csatornán   
 alakítani kell, de utána közvetlenül tud egymáshoz kapc 
 solódni igénybe vevő és szolgáltatás nyújtó, nincs szük- 
 ség koordinátorra, de egyeztetniük kell egymással a   
 szereplőknek.
+ Ki kell alakítani csatornát és azt koordinátor tudja 
 fenntartani.
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Kommunikációs szempont: Milyen üzenetet kell eljuttatni a 
szolgáltatásról?
+++  A szolgáltatást ismerik, tudják mi ez, a kommunikáció  
 arra kell, hogy irányuljon, hogy miként tudják elérni ezt a  
 szolgáltatást?
++ Akarnak ehhez hasonló szolgáltatást, de még további  
 magyarázat szükséges arra vonatkozólak, hogy miért   
 előnyös számukra ez a szolgáltatás.
+ Nem érzik szükségét e szolgáltatásnak, intenzív kommu 
 nikáció útján kell felébreszteni a vágyat a szolgáltatás  
 iránt.
Mindezek alapján az egyes szolgáltatásokra vonatkozóan kirajzolódik 
egy általános kép. A Marshall-mátrixban szereplő szolgáltatásokhoz ren-
delhetünk egy kumulált értéket, mely az egyes dimenziókra adott illesz-
kedési értékek (+-ok) összegét jelentik. Ez található az utolsó oszlopban. E 
kumulált értékek általánosságban utalnak az adott kínálati elem (szolgálta-
tás) kereslethez való illeszkedésére.
• A 8 alatti érték arra utal, hogy az adott kínálati elem jelenlegi for-
májában nem illeszkedik a kereslethez, azon még jelentősen kell 
alakítani.
• A 8-9 érték arra utal, hogy az adott szolgáltatás kis módosítással a 
kereslethez illeszthető.
• A 10 illetve annál nagyobb érték azt jelenti, hogy az adott szolgál-
tatás piacképes.
E tipizálás szerint a Marshall-mátrixban szereplő szolgáltatások há-
rom típusát különítettük el. 4 olyan szolgáltatást azonosítottunk, mely je-
lenleg kevéssé illeszkedik a kereslethez, 7 olyat, melyen részleges alakítás 
szükséges és 6 olyat, amely már mostani formájában is piacképes.
Az egyes szolgáltatásokra vonatozó összegző javaslatok
PIM: Ezzel a szolgáltatással összességében a fő probléma, hogy a po-
tenciális vevők nincsenek tisztában a hatékonyságnövelő jellegével, így nem 
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világos előttük az általa képviselt érték sem. A PIM szolgáltatásról úgy nyi-
latkoztak, hogy nincs rá szükségük, habár egy ilyen szolgáltatásról belátják, 
hogy nem lenne ingyenes, így aki igénybe venné, fizetne érte. Az értékesí-
tést nehezíti, hogy személyes találkozás és egyeztetés szükséges szolgálta-
tást nyújtó és igénybevevő között, továbbá vélhetőleg szükség van közremű-
ködő koordinátorra is, aki segít a kapcsolat létrejöttében. A kommunikáció 
kritikus fontosságú e szolgáltatás esetében, egyelőre ugyanis elsősorban az 
alulinformáltság felelős az elutasításért.
Mindezek alapján javasoljuk, hogy e szolgáltatás esetében a világos 
tájékoztatáson (akár rövid videó illusztrációval) legyen a hangsúly, mely a 
többi hátráltató tényezőt is vélhetőleg mérsékli.
Kérdőívkészítés: Erre a szolgáltatásra szintén kisebb kereslet mutat-
kozik felmérésünk alapján, azonban teljesen más indokból kifolyólag, mint 
a PIM esetén. Ezt a szolgáltatást ugyanis jól ismerik, így a tájékoztatással 
nem javítható piaci pozíciója jelentősen. A korlát egyfelől a társadalomtu-
dományi kutatások kisebb részaránya a természettudományos kutatások-
hoz képest (ez különösen igaz a mintára), másrészt a szolgáltatás könnyű 
helyettesíthetősége. Kérdőívet jellemzően társadalomkutatók alkalmaz-
nak, akik maguk is jellemzően bírnak bizonyos módszertani ismeretekkel, 
így saját kutatási eszközüket úgy vélik, maguk is össze tudják állítani, így 
ebben nem kívánnak szolgáltatást igénybe venni – még kevésbé olyat, ami-
ért fizetniük kell. Amennyiben mégis létrejön a kapcsolat, akkor itt is fenn-
áll a személyes egyeztetésből adódó értékesítéspolitikai nehézség.
Ezek alapján azt javasoljuk a szolgáltatás kiváló szakmai jellegét kell 
hangsúlyozni a kommunikációban. A szolgáltatás igazi értéke nem abból 
fakad, hogy kérdőívet hoz létre, hanem abból, hogy megkímél a módszer-
tani hibákból eredő nehézségektől. A szolgáltatás lényege tehát a módszer-
tani professzionalizmus, és ezt kell hangsúlyozni. Az értékesítéspolitikai és 
részben az árpolitikai akadályok is megmaradnak még így is, de jelentősen 
lehet javítani ezáltal a szolgáltatás piaci helyzetét.
Empirikus adatfelvételhez tanácsadás: A helyzet nagyon hasonló a 
kérdőívkészítésnél leírtakhoz. Ennek szükségességét is csak úgy lehet elfo-
gadtatni társadalom kutatókkal, amennyiben hangsúlyozzuk a mögötte álló 
módszertani profizmust. Ez a szolgáltatás valamelyest jobban kiterjeszthe-
tő természettudományi területen tevékenykedőkre is.
Profkonf: Erre a szolgáltatásra alapvetően van igény, azonban a kevéssé 
ismert jelleg és az alacsony fizetési hajlandóság korlátozza piacképességét. 
Ezek közül az elsőn viszonylag könnyű javítani. Egyetemi workshopokon, 
konferenciákon lehetne bemutatni a szolgáltatást, ezáltal kihangsúlyozva 
hasznosságát. Nagy előnye, hogy egy megfelelő platform létrehozása után 
nem igényel koordinátori közreműködést az értékesítése.
Javaslatunk szerint a szolgáltatást eleinte mindenképpen ingyenesen 
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kellene nyújtani és esetleg azután lehet fizetőssé tenni, miután olyan mér-
tékű értékes tartalom gyűlt össze, melyre a feltöltőkön kívül mások is kíván-
csiak lennének.
Kérdőíves adatfelvétel: Ennek a szolgáltatásnak előnye a kérdőív-
készítéssel szemben, hogy egyfelől könnyebben értékesíthető (kevesebb 
egyeztetést igényel) másfelől kevésbé helyettesíthető belső forrásból. Ezek 
alapján úgy véljük, a szolgáltatás nem igényel lényegi beavatkozást. Érté-
kesítésének korlátja a már említett társadalomtudományi kutatások kisebb 
részarányából fakad.
Javaslatunk szerint ezt a szolgáltatást kisebb volumenben professzio-
nálisan egyetemi igények kielégítésére lehet kezdetben alkalmazni, azon-
ban minél hamarabb érdemes vele külső piacra lépni. Amennyiben ugyanis 
egy jól menedzselt rendszerről van szó, úgy versenytársa lehet a piacon je-
lenleg megtalálható szolgáltatóknak.
Felsőoktatás stratégiai hírlevél: Ezt a szolgáltatást a megkérdezet-
tek alapvetően hasznosnak találják, habár nem mutatkozott rá korábban ki-
fejezett igény. A szolgáltatás erőssége, hogy könnyen eljuttatható az igény-
bevevőhöz, nincs szükség koordinálásra, a szolgáltatás nyújtója előállítja a 
hírlevelet és azt e-mail formájában közzéteszi. További előnye, hogy vilá-
gos a hasznossága, nem igényel különösebb kommunikációs erőfeszítése-
ket népszerűsítése. Összességében egy olyan kiegészítő szolgáltatásról van 
szó, mely az igénybevevők napi munkáját nem könnyíti ugyan meg jelentős 
mértékben, de egy hasznos kiegészítő lehetőség számukra a felsőoktatás-
ban dolgozók számára nélkülözhetetlen naprakészség szinten tartásában. 
Legfontosabb negatívuma abból fakad, hogy mivel nem közvetlenül járul 
hozzá a hatékonyság javításához, továbbá az online hírlevelek jellemzően 
ingyen érkeznek, ezért az igénybevevők sem hajlandóak fizetni érte.
Ezek alapján javasoljuk a felsőoktatási hírlevél szolgáltatás bevezeté-
sét, mivel viszonylag alacsony ráfordítást igényel a szolgáltatás kialakítása 
és bevezetése. Ezt a szolgáltatást elsősorban támogatott jelleggel, az igény-
bevevők számára ingyenesen lehet nyújtani. Anyagi természetű piaci lehe-
tőség korlátozottan rejlik e szolgáltatásban azonban közvetett módon hoz-
zájárul az SZTE-n dolgozók hatékonyabb munkavégzéséhez a tájékoztatá-
son keresztül.
Infografikai fejlesztő központ: Erre a szolgáltatásra jelentős ke-
reslet mutatkozik, ami ráadásul fizetési hajlandósággal is rendelkezik. Az 
informatikai szolgáltatásokra általánosságban jelentős volt az igény. Az 
infografikai szolgáltatás értékesítéséhez azonban meg kell küzdeni néhány 
problémával. Egyfelől a szolgáltatás alacsony ismertsége gátolja értékesíthe-
tőségét, másfelől az értékesítéshez szükséges személyes egyeztetések, és ko-
ordináció jelent megoldandó feladatot.
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Javasoljuk, hogy ennek a szolgáltatásnak előbb intenzív kommuniká-
cióval – jellemzően vizuális eszközökkel – növeljék az ismertségét és mu-
tassák be előnyeit. Ezt követően egy központi koordinátor segítségével kap-
csolják egymáshoz az igénybevevőt és a szolgáltatás nyújtóját. 
Konfdiak: Ez a szolgáltatás a Profkonf szolgáltatás hallgatói (Phd 
hallgatói) verziója, melyre azonban nagyobb igény mutatkozott, mint a 
Profkonfra. Ennek magyarázata vélhetőleg abból fakadhat, hogy a hallgatók 
rugalmasabban és gyorsabban képesek adaptálni egy ilyen új szolgáltatást. 
Összességében a szolgáltatás előnye a könnyű értékesíthetősége, míg hátrá-
nya az alacsony ismertsége és az alacsony fizetési hajlandóság.
Javasoljuk a szolgáltatás népszerűsítését, melyhez akár egy demó ver-
zió, vagy egy egyszerűsített típus mihamarabbi bevezetése is hozzájárulhat. 
A célcsoportról feltételezhető, hogy gyorsan és proaktívan reagál egy olyan 
szolgáltatás bevezetésére, mely az ő munkáját könnyíti meg. Ezek alapján a 
kommunikáció egymás között is gyorsan zajlik, emellett közösségi médiát 
lehet igénybe venni népszerűsítésére.
Ad hoc projekt menedzsment szoftver: Kifejezetten komoly igény 
mutatkozott pályázatokhoz és projektekhez kapcsolódó szolgáltatásokra. 
Ez a szolgáltatás összességében piacképes, egyedül az értékesítését kell meg-
oldani, az ugyanis személyes egyeztetést, illetve egy ezt koordináló szerve-
zeti egységet igényel.
Javasoljuk ennek a szolgáltatásnak a bevezetését, ugyanis komoly, fize-
tőképes kereslet mutatkozik iránta. A kiépítéshez szükséges egy koordináló 
szervezet – mely a többi szolgáltatás értékesítéséhez kapcsolódó koordiná-
ló szervezettel megegyezhet. A koordináló szervezet feladata ismertetni az 
egyes szolgáltatás specifikumokat, tájékoztatni a potenciális igénybevevő-
ket, és konkrét megkeresés esetén összekapcsolni az igénybevevőt és a szol-
gáltatás nyújtóját. Ebben a szolgáltatásban külső piaci potenciál is találha-
tó. Amennyiben egyetemen belül sikeresen tud működni, úgy a koordináló 
szervezeti egység bővítésével külső megrendelők felé lehet fordulni.
Magyar nyelvű szakfolyóirat gondozás: Ez a szolgáltatás alapvető-
en már létező, felismert és részben kielégített igényeket céloz meg. Előnye 
ebből adódóan, hogy nem szükséges megismertetni a potenciális igénybe-
vevőkkel, hátránya azonban, hogy az alternatív megoldások helyébe kell 
rakni. Az alternatív megoldások – egyéb szakfolyóirat gyűjtemények – ab-
ból a szempontból is nehézséget jelentenek, hogy többnyire nem észlelik 
az igénybevevők az ezekhez kapcsolódó költségeket – mi több, néhány eset-
ben ezek a szolgáltatások ingyenesek. További előnye, hogy könnyű érté-
kesíteni a szolgáltatást egy jól megszerkesztett platformon keresztül bárki 
számára igénybe vehető.
Ezek alapján javasoljuk, hogy ennek a szolgáltatásnak a kommunikáci-
ója a testre szabhatóságot hangsúlyozza. Azzal lehet a rivális szolgáltatókkal 
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szemben versenyelőnyre szert tenni, ha azt hangsúlyozzuk, hogy ez a szol-
gáltatás könnyebben kezelhető, jobban testre szabható ezáltal hatékonyab-
ban használható.
Hallgatói e-portfolio: Erre a szolgáltatásra szintén mutatkozott 
igény, azonban ismertsége még nem elegendő. Itt is megállapítható, hogy a 
potenciális igénybevevők rugalmasságából adódóan várható a szolgáltatás 
bevezetését követő gyors felfutása. A kapcsolódó fizetési hajlandóság két-
séges, vélhetőleg valamennyit hajlandóak áldozni e célra, de elképzelhető, 
hogy támogatott formában lesz csak működőképes a rendszer. Ehhez kap-
csolódóan előnyként kell tekinteni arra, hogy maga a szolgáltatás létreho-
zása és értékesítése viszonylag alacsony költségekkel jár.
Javasoljuk a hallgatói e-portfolió szolgáltatás bevezetését, annak nép-
szerűsítését közösségi portálokon és a hallgatók által használt egyéb belső 
portálokon (ETR, CooSpace) tartjuk érdemesnek. A szolgáltatást alapvető-
en nyitottnak, a hallgatók által rugalmasan kezelhetőnek javasoljuk. A ké-
sőbbiekben akár a nyílt forráskódú verzió bevezetését is elképzelhetőnek 
tartjuk.
Angol szaknyelvi szolgáltatás: A hazai felsőoktatás egyik komoly ki-
hívása a nemzetközi áramlatba való csatlakozás, melynek előfeltétele az an-
gol (szakmai) nyelv megfelelő használata. Habár komoly előrelépés történt 
az utóbbi időben, általánosságban még mindig versenyhátrányban vagyunk 
ebben a tekintetben. Ezért különösen fontosnak tartjuk e szolgáltatás be-
vezetését. A bevezetést nehezíti, hogy jelenleg szinte minden potenciális 
igénybevevő megoldja valahogy idegen nyelvi problémáit, így egy már kielé-
gített igényt célzunk meg. További nehézsége, hogy viszonylag költségesen 
nyújtható és személyes kapcsolattartást igényelhet a lebonyolítása.
Javasoljuk mindezekkel együtt az angol szaknyelvi szolgáltatás nyúj-
tását, ugyanis a jelenlegi formánál több szempontból is hatékonyabban le-
hetne kielégíteni az erre vonatkozó keresletet. Egyfelől a külső szolgálta-
tók irányába történő kifizetéseket megszüntetné, ha a szolgáltatást belülről 
nyújtanánk, másfelől az általános minőségi szintet emelné, ha professzio-
nális fordítók/lektorok/tolmácsok nyújtanák e szolgáltatásokat. Az értéke-
sítés kulcskérdése a megfelelő kommunikáció, melynek a professzionaliz-
mus kell, hogy legyen a hívószava. Belső kommunikációs csatornákon kell 
eljuttatni ezt az üzenetet, mely szinte minden tanszéket érinthet. Az SZTE 
szintű költségcsökkentést figyelembe véve eleinte támogatott formában is 
javasolt működtetése.
Adatfeldolgozás, adatelemzés: Erre a szolgáltatásra elsősorban 
mint támogató tevékenységre van kereslet. Valamilyen szintű és formá-
jú adatfeldolgozást és adatelemzést szinte minden egyetemi kutató végez, 
magát a szolgáltatást tehát nem kell külön bemutatni. Az értékesíthető-
ség kritériuma itt ismét a hatékonyság és a jelenleg élő gyakorlat felülírása. 
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Az értékesíthetőséget valamelyest megnehezíti, hogy ez is viszonylag ne-
hezen sztenderdizálható szolgáltatás, így igényli a személyes konzultációt 
igénybevevő és szolgáltatás nyújtója között. Előnye a szolgáltatásnak, hogy 
az igénybevevők körében viszonylag nagyarányú volt azok száma, akik haj-
landóak fizetni is érte.
Javaslatunk szerint az adatfeldolgozás szolgáltatást az egyetemen be-
lül hatékonyan lehet értékesíteni, amennyiben sikerül kialakítani egy rend-
szert, ami összeköti a szolgáltatást nyújtókat az igénybevevőkkel. Ebben az 
esetben akár anyagi ellentételezéssel is működtethető a rendszer. A későb-
biekben külső piacra lépésre is lehetőséget látunk.
Webes megjelenés, honlap készítés: Intenzív érdeklődés mutatko-
zott e szolgáltatás iránt, így ez egyike lehetne a húzó elemeknek a szolgál-
tatás csoporton belül. Az igény jelentős mértékű fizetési hajlandósággal is 
párosult, ami szintén a szolgáltatás piacképességét támasztja alá. Az érté-
kesítés módja volt az egyedüli hátráltató tényező. Egy honalap kialakítása 
ugyanis jellemzően rugalmasságot, gyakori személyes egyeztetéseket és ko-
ordinációt igényel. A helyzetet árnyalja, ha ehhez hozzávesszük azt a tényt, 
miszerint az SZTE is törekszik egységes arculat kialakítására. Ez egyfelől 
könnyíti a helyzetet, ugyanis korlátok közé szorítja az egyéni mozgásteret, 
ezzel egyszersmind sztenderdizálja a szolgáltatást, másfelől viszont csök-
kenti a szolgáltatás rugalmasságát és ezáltal vonzerejét is.
Javaslatunk szerint a webes megjelenés és honlap készítés szolgáltatást 
mind egyetemen belül, mind azon kívül érdemes bevezetni. A belső kapaci-
tás kiválóan alkalmas e szolgáltatás nyújtására. A szolgáltatáshoz értékesí-
tésére vonatkozóan ki kell alakítani egy rendszert az igénybevevők és a szol-
gáltatás nyújtók összekapcsolására. Ezt egyfelől koordinálhatja az a szerve-
zeti egység, mely más szolgáltatások értékesítését is támogatja, másfelől pe-
dig idővel kialakulhatnak informatikus-kliens kapcsolatok, amelyek a ké-
sőbbi fejlesztések során meghatározóak.
Idegen nyelvű szakfolyóirat gondozás: Ez a szolgáltatás nem nóvu-
mával, hanem hatékonyságával képes sikeresen elterjedni. A felsőoktatás-
ban tevékenykedők a már említettek szerint nem maradhatnak ki a nemzet-
közi tudásáramlásból, aminek alapvető közvetítői az idegen nyelvű szakfo-
lyóiratok. Ezekhez jelentős mértékben van hozzáférése az egyetem kutatói-
nak, azonban a rendezettséget és gondozást illetően vannak még hiányossá-
gok. Egy olyan szolgáltatásra, mely ezeket a hiányosságokat kitölti mutatko-
zik kereslet. Ez a kereslet azonban jellemzően relatíve alacsony fizetési haj-
landósággal párosul, habár tudják, hogy az egyes adatbázisokhoz való hoz-
záférés sem ingyenes.
Javaslatunk szerint az idegen nyelvi szakfolyóirat gondozást a ma-
gyar nyelvű modullal együttesen érdemes értékesíteni ezek ugyanis egy-
mástól nem elválasztható szolgáltatások. Ebből adódóan itt is a személyre 
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szabhatóság lehet a fő érték. Személyre szabhatóság jelenti azt, hogy az 
egyes kutatók megjelölhetnek bizonyos témákat, bizonyos szaklapokat, 
esetleg bizonyos szerzőket, melyekhez kapcsolódó friss cikkek automati-
kusan megjelennek, továbbá az ezekhez kapcsolható korábbi források is jól 
kereshetőek.
Pályázatírás: Az összes szolgáltatás közül ez áll legközelebb a piaci vi-
szonyokhoz. Komoly népszerűségnek örvendett a megkérdezettek körében 
és jellemzően jelentős fizetési hajlandósággal párosult. Az egyedüli nehéz-
séget az okozza, hogy ez a szolgáltatás szintén nehezen sztenderdizálható, 
igényli a szolgáltatás érintettjeinek kooperációját.
Javasoljuk, a pályázatírás mint szolgáltatás egyetemen belüli beveze-
tését, mely jelentős mértékű költségcsökkentéssel járhat együtt. A szolgál-
tatást vagy a többi szolgáltatást is koordináló szervezeti egység irányítsa, 
vagy ebben az esetben indokolt lehet akár egy különálló koordinációs egy-
ség létrehozása – illetve már létező szervezeti egység feladatkörének ezzel 
való bővítése.
SEO: Az egyik leghatékonyabb szolgáltatás, melyre igény és fizetőké-
pes kereslet is mutatkozik, továbbá értékesítése is viszonylag könnyen meg-
oldható. Ezek alapján az egyik vélhetőleg sikerre ítélt elemről van szó, eh-
hez azonban nélkülözhetetlen jelentőségének hangsúlyozása és az érintet-
tekkel való jobb megismertetése.
A SEO szolgáltatás bevezetését javasoljuk, mely mind az egyetem, 
mind az egyes intézetek hatékony működéséhez jelentősen hozzájárulhat. 
Jelentőségének hangsúlyozása nem különösebben nehéz feladat, pusztán a 
szolgáltatás igénybevételének lehetőségét és módját kell kommunikálni az 
érintettek felé. Erre az egyetemen belüli csatornákat véljük leginkább meg-
felelőnek.
